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RESUMO

Este trabalho teve como objetivo identificar a influéncia do campo pessoal e
organizacional na decisdo do pre¢o sob a perspectiva de tolerancia ao risco. Dessa forma,
ele esta embasado na Teoria do Prospecto proposta por Kahneman e Tversky em 1979.
Para tal, foi verificado o efeito das caracteristicas demograficas dos gestores e
consumidores sobre a precificacdo e decisdes do preco, considerando a tolerancia ao risco;
adicionalmente, verificou-se se existem diferencgas significativas nas decisdes sobre o
preco nos campos pessoal e organizacional; e também a influéncia da heuristica da
disponibilidade e seus vieses na tomada de decisdo em relagdo ao preco. Para tal
finalidade, foi realizado um experimento em condigdes de laboratorio, aplicado de forma
virtual para 174 estudantes de especializag¢@o lato sensu nos cursos de administragdo e
contabilidade oferecidos pela Universidade Federal de Uberlandia. Os participantes foram
direcionados aleatoriamente para dois grupos (campos pessoal e organizacional) e, assim,
metade dos alunos respondeu ao questionario com questdes sobre decisdes de comprar ou
ndo um produto baseado no prego (campo pessoal), e o restante assumiu o papel de gestor
da organizagdo (campo organizacional), tomando decisdes acerca do prego. Os dados
foram analisados estatisticamente por meio de regressdo logistica, e os resultados indicam
que o campo em que a decisdo foi tomada ndo afeta a tolerancia ao risco do individuo,
resultado que se diferencia dos demais estudos da area. Além disso, foi possivel concluir
que as seguintes variaveis influenciam o gestor na decisdo sobre o preco: ‘idade’, ‘estado
civil’, ‘trabalha atualmente com gestdo’, ‘periodo que ja trabalhou como gestor’,
‘marca_pre¢o’, e ‘marca_garantia’. E as varidveis que influenciam o consumidor sdo:
‘sexo’, ‘grau de instrugdo’, e ‘trabalha atualmente com gestdo’. Adicionalmente, foi
verificado que quanto maior a tolerancia ao risco do participante, maior o efeito da
heuristica da disponibilidade em decisdes sobre o prego, tendo influéncia dos vieses da
facilidade da lembranga e das associa¢des pressupostas. Os achados condizem com a
Teoria do Prospecto, a qual defende que os individuos se arriscam para evitar uma perda e
evitam riscos em situagdes que podem obter um ganho. Tais resultados contribuem para
indicar o direcionamento do comportamento do gestor ¢ do consumidor no momento de

venda ou aquisi¢do de um produto baseado em seu prego, diante da tolerdncia ao risco.

Palavras chaves: Teoria do Prospecto. Tomada de decisdo. Aversdo ao risco. Preco.

Heuristica da Disponibilidade.



ABSTRACT

This research aimed to identify the influence of the personal and organizational field in the
price decision from the perspective of risk tolerance. Thus, it is based on the Prospect
Theory proposed by Kahneman and Tversky in 1979. To this end, the effect of the
demographic characteristics of managers and consumers on pricing and price decisions,
considering risk tolerance was verified; additionally, it was verified if there are significant
differences in the decisions about the price in the personal and in the organizational field;
and also influence of the availability heuristic and its biases in decision making in relation
to price. In order to meet these objectives, an experiment was carried out under laboratory
conditions, applied virtually to 174 students with a specialization in the areas of
administration and accounting offered by the Federal University of Uberlandia. The
participants were randomly directed to two groups (personal and organizational field), so
half of the students answered the questionnaire that brought questions about decisions to
buy or not a product based on price (personal field), and the rest assumed the role of
company manager (organizational field) deciding on the price. The data were analyzed
statistically by logistic regression, and the results indicate that the field in which the
decision was made doesn’t affect the individual's risk tolerance, a result that differs from
other studies in the area. In addition, it was possible to conclude that the following
variables influence the manager in deciding the price: age, marital status, currently works
with management, period that he has worked as a manager, brand price,
brand warranty.And the variables that influence the consumer are: sex, education level and
currently works with management. Additionally, it was found that the greater the risk
tolerance of the participant, the greater the effect of the availability heuristic in decisions
about the price, having influence of the biases ease of recall and the assumed associations.
The findings are consistent with the Prospect Theory, which argues that individuals take
risks to avoid a loss, and avoid risks in situations that can obtain a gain. Such findings
contribute to indicate the direction of the manager’s behavior and consumer’s behavior

when selling or purchasing a product, based on its price, in view of the risk tolerance.

Key words: Prospect Theory. Decision making. Risk aversion. Price. Availability

heuristic.
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1 INTRODUCAO

Esta introducdo traz uma breve contextualiza¢do sobre o tema, abordando sobre as
finangas comportamentais e, de forma especifica, a Teoria do Prospecto (TP). Além disso,
apresenta aspectos sobre a decisdo de compra e sobre a precificagdo, relacionando-a com a
tolerancia ao risco. Nesta se¢do, também serdo apresentados a problematizag¢do, os objetivos,

bem como a relevancia, as justificativas e as contribui¢des do estudo.

1.1 Contextualizacio

Por muitos anos o homem foi considerado como inteiramente racional e capaz de
analisar todas as op¢des disponiveis para entdo fazer suas escolhas (MARCH; SIMON, 1975).
Oliveira e Krauter (2015) destacam que as finangas tradicionais consideram os individuos
como racionais ¢ defendem a eficiéncia de mercado, no qual todas as informagdes estdo
disponiveis para todos os seus usuarios.

Entretanto,tal ideia comegou a ser contestada por Bernoulli (1738/1954), Simon
(1947), Tversky e Kahneman (1974), e outros pesquisadores na drea de ciéncias
comportamentais, que defendem a Teoria das Finangas Comportamentais abordando que nem
todos os mercados sdo eficientes e os agentes ndo sdo tdo racionais, pois os individuos podem
ser influenciados por outros fatores, tais como suas crengas e experiéncias, dessa forma a
decisdo ndo pode ser considerada como inteiramente racional (OLIVEIRA; KRAUTER,
2015).

Tais estudos foram um marco sobre decisdes influenciadas por fatores
comportamentais e ambientais, tanto que renderam varios prémios Nobel, como exemplo:
Herbert Simon em 1978 devido a suas pesquisas sobre processos decisdrios em organizagdes
(BALESTRIN, 2002), Amartya Sen em 1998, pela sua andlise do bem estar econdomico,
Vernon Smith em 2002, por suas analises acerca dos mecanismos alternativos de mercado, e
Daniel Kahneman em 2002, por introduzir fatores psicologicos na ciéncia econdmica, apos
estes mais diversos estudiosos receberam o prémio Nobel, devido aos seus estudos sobre
finangas comportamentais (FAGUNDES, 2019).

A partir de entdo, as pesquisas nas areas comportamentais alinhadas a tomada de

decisdo tém despertado o interesse dos pesquisadores, entretanto, a abordagem destes dois
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fatores em conjunto ainda ¢ escassa (FERNANDES, SCHNORRENBERGER; RENGEL,
2020; SHEPHERD; WILLIAMS; PATZELT, 2015).

Hammond, Keeney e Raiffa (2004) afirmam que a deciséo € a ferramenta fundamental
para lidar com as oportunidades, os desafios e as incertezas humanas. Os autores
complementam que as decisdes estdo presentes no campo pessoal (decisdes referentes a vida
pessoal do individuo) e organizacional (decisdes referentes a organizagdo em que o individuo
trabalha, ou decisdes profissionais), podendo ser tratadas de forma consciente ou
inconsciente, sendo o saber decidir uma capacidade fundamental na vida.

Uma decisdo deve ser tomada sempre que houver mais que uma alternativa para
solug¢do de um problema (GOMES; GOMES, 2012), por isso Gomes (2002) recomenda que,
decidir de forma racional, requer do individuoanalisar a situa¢do, verificar quais as
alternativas possiveis, comparar as alternativas e classificar o risco de cada uma para, entdo,
definir qual a melhor opcdo. Apds a defini¢do, deve-se colocé-la em pratica e comparar os
resultados com as previsdes feitas anteriormente. E importante ressaltar que a decisdo ndo ¢
tomada de forma puramente racional, podendo ser influenciada por diversos fatores como
crencas e experiéncias (OLIVEIRA; KRAUTER, 2015).

Luppe, Angelo e Favero (2007) abordam que, no campo pessoal, o julgamento para
tomada de decisdo refere-se ao processo completo da escolha, envolvendo a maneira como as
pessoas combinam os desejos, sendo eles os objetivos, os valores pessoais, as utilidades, entre
outros, além das crengas, constituindo-se elas em expectativas e conhecimentos. Assim, as
pessoas tomam decisdes cotidianamente, desde decisdes mais simples, como ir a padaria
comprar pdo, qual roupa vestir, além de outras mais complexas, como trocar de emprego,
inclusive, quando se trata de decisdes sob incerteza, como nio ter conhecimento por completo
sobre a situagdo e seus possiveis resultados (LUPPE; ANGELO; FAVERO, 2007).

No campo organizacional, as pessoas também tomam decisdes a todo momento,
podendo serem influenciadas por variaveis, tais como: se a situag¢do envolve ganho ou perda,
idade e experiéncia do gestor, género, estado civil, grau de instruc¢do, renda, bem como se ¢
funcionario da organiza¢do ou empresario, tempo de atuagdo na organizagdo, nuimero de
funcionarios da organizacdo e condi¢do financeira da organiza¢do (FAGUNDES, 2019).
Destaca-se que uma das decisdes fundamentais na organizagéo ¢ a determinagdo do preco de
venda, pois o pre¢o deve proporcionar o maior lucro possivel a longo prazo, o que é muito
importante para a longevidade da empresa (BRUNI; FAMA, 2004).

O crescimento ¢ a sobrevivéncia da organiza¢do sdo elementos estratégicos que

influenciam nas decisdes da empresa com o objetivo de alcangar a vantagem competitiva.
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(HANSEN; MOWEN, 2001). Em um cendrio de competi¢do acirrada, as empresas, visando
obter a vantagem competitiva, necessitam de novas formas de exercer suas atividades,
buscando reduzir seus custos, aumentar a produtividade, satisfazer a necessidade dos clientes
e diferenciar-se no mercado (BRAGA et al., 2012; CANEVER et al., 2012). Para enfrentar
tais desafios, torna-se necessdria a ado¢do de um processo decisério dindmico no ambiente
empresarial.

A complexidade e as transformagdes econdmico-financeiras exigem a tomada de
decisdo com informagdes limitadas em um ambiente de incertezas (LIMA FILHO; BRUNI,
2013). Nesse sentido, quanto a limitagdo das informagdes, Barros e Felipe (2015) concluem
que as pessoas escolhem somente algumas varidveis para tomada de decisdo, o que traz
dificuldade para uma avaliacdo completa. Diante desse cenario, a decisdo € sempre objeto de
muita cautela por parte dos executivos financeiros, pois uma decisdo pode significar o
fracasso ou o sucesso de um negocio. Além disso, a tomada de decisdes € uma das func¢des
mais importantes do administrador, pois envolve uma relacdo forte de custo-beneficio
(SECURATO, 1996).

Durante o processo decisério, ¢ comum as pessoas utilizarem os atalhos mentais para
simplificar a tomada de decisdo, sendo esses atalhos mentais denominados por Tversky e
Kahneman (1974) de heuristicas. Tais heuristicas podem resultar em uma decis@o incorreta
devido aos desvios de pensamentos que delas resultam. As heuristicas apresentadas sao:
representatividade, ancoragem e disponibilidade.

A representatividade se dd quando se avalia a probabilidade de um objeto A pertencer
a uma populacdo B baseado na similaridade do objeto A com a popula¢do B. A ancoragem
ocorre quando se estima um valor como ancora e os individuos fazem previsdo com base
nesse valor, e por ultimo a disponibilidade € o julgamento da probabilidade de um evento
ocorrer baseado nas lembrangas da pessoa. (KAHNEMAN; TVERSKY, 1972).

A heuristica da disponibilidade ¢ importante na tomada de decisdo ja que refor¢ca que
os acontecimentos mais frequentes sdo comumente recordados e baseado neles se julga a
probabilidade de acontecerem novamente (BAZERMAN, 2004). A heuristica da
disponibilidade, foi escolhida para analise neste trabalho, pois a mesma auxilia verificar
situacdes que envolve a precificagdo, como: se a lembranga de precos anteriores influencia na
compra; se a pessoa busca um produto nos locais onde gera recordagdes e/ou lembrancas
relacionadas a pesquisa de determinados pregos, entre outras.

Cada uma dessas heuristicas traz consigo vieses comportamentais que Tversky e

Kahneman (1974) definem como desvios de pensamentos resultantes dos atalhos mentais



17

(heuristicas). Segundo Ramiah ef al. (2016), os vieses comportamentais ndo sdo ruins, mas
eles podem melhorar a decisdo gerencial e, para isso, os gestores precisam conhecé-los e
saber utiliza-los no momento da decisdo. Fagundes (2019) afirma que ndo ha consenso entre
os pesquisadores sobre a quantidade e quais sdo os vieses existentes.

Quando tomamos alguma decisdo, estamos sujeitos ao risco decorrente da escolha. O
risco pode ser definido como a chance de ocorrerem fracassos resultantes da decisdo e esta
presente nas decisdes organizacionais, pois o executivo financeiro estd sempre tomando
decisdes em ambientes onde ha uma forte presenga do risco e da incerteza (SECURATO,
1996). O risco também esta presente nas decisdes pessoais, pois a decisdo acontece quando
ha uma situagdo diferente daquela que esperamos ou quando temos mais de uma opg¢do de
escolha e devemos escolher entre uma delas. Nessas situagdes, existe o risco, pois o tomador
de decisdo conhece as opgdes existentes, mas ndo consegue prever, exatamente, seu resultado
ou efeito (SWERTS, 2001). Dessa forma, quanto maiores os riscos e as incertezas, mais
dificil ¢ a visualizacdo clara dos efeitos das decisdes, bem como sua quantificacio
(SECURATO, 1996).

As pessoas sdo avessas ao risco quando preferem uma situagdo certa a outra arriscada.
Para Ross, Nora e Milani (2015), uma pessoa € avessa ao risco quando prefere uma situagio
de menos risco pelo mesmo custo. Geetha e Selvakumar (2016) e March (2010) acrescentam
que a aversao ao risco pode variar conforme fatores demograficos, psicoldgicos, financeiros e
comportamentais e, por isso, cada pessoa tem uma aversio diferente ao risco.

March (2010) refor¢a que a tolerancia ao risco ¢ afetada pela disposicdo de um
individuo em enfrentar determinado risco, podendo ser influenciado pela experiéncia que tem
na organizagdo e por tragos individuais, podendo cada pessoa ter diferentes propensdes ao
risco. Hammond,Keeney e Raiffa (2004) complementam que as pessoas divergem em relacéo
a tolerancia ao risco na tomada de decisdes a depender do que estd em jogo e do risco que
estdo dispostas a correr. Assim, situa¢des que podem parecer de alto risco para uma pessoa, €
podem ser consideradas como aceitaveis para outra (SECURATO, 1996).

As decisdes em situagdes de risco estdo relacionadas com as Finangas
Comportamentais, as quais tiveram como escritor precursor Herbert Simon, grande estudioso
no campo da teoria organizacional que recebeu o Prémio Nobel em Economia em 1978 pela
proposi¢do do modelo tedrico denominado Teoria da Racionalidade Limitada (Theory of
Bounded Rationality). Na referida teoria, o autor defende que as pessoas t€m habilidades
limitadas para avaliar todas as alternativas de uma decisdo, devendo saber lidar com as

consequéncias incertas da decisdo tomada (BALESTRIN, 2002).
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Em 1979, Kahneman e Tversky (1979) impulsionaram a pesquisa sobre as Finangas
Comportamentais. Os autores criticaram a Teoria da Utilidade Esperada por ser ela um
modelo descritivo na tomada de decisdo e desenvolveram um novo modelo denominado de
Teoria do Prospecto, o qual estuda as decisdes tomadas sob risco. Esses autores defendem que
as pessoas tendem a assumir uma posi¢do de risco para evitar perdas e evitam riscos em
situacdes de ganhos, havendo perspectivas diferentes para ganhos e perdas, sendo essa uma
situacdo que ndo era prevista na Teoria da Utilidade Esperada (KAHNEMAN; TVERSKY,
1979).

Para este estudo, o objeto escolhido para a analise envolvendo a decisdo no contexto
tanto organizacional quanto pessoal é o preco, o qual encontra-se inserido na controladoria,
fazendo parte da contabilidade gerencial, a qual visa auxiliar os gestores na tomada de
decisdo. Lima Filho e Bruni (2013) inferem que sdo importantes os estudos que abordam as
relacdes da controladoria com as ci€ncias comportamentais envolvendo a andlise de riscos nas
decisdes. No ambito das decisdes tomadas pelos gestores vinculados a controladoria, tem-se a
precificagdo, afirmando Calado ef al. (2007) que € evidente sua importancia, pois, por meio
do resultado da venda dos produtos € que sera garantida ou ndo a continua¢io dos negocios.

A decisdo em relagdo ao preco, principalmente, no ambiente organizacional, requer
cautela. Nesse sentido, Canever ef al. (2012) reforgam que o preco exerce papel muito
importante na organizagdo, sendo um ponto essencial para o sucesso organizacional e, além
disso, deve contemplar fatores internos e externos com vistas a colaborar com a
competitividade, sobrevivéncia e crescimento das empresas. Os autores acrescentam também
que, por meio de uma andlise detalhada do preco de venda, € possivel tomar decisdes
importantes, tais como: onde e como investir, de onde retirar recursos, como aumentar o
lucro, entre outras. Ressalta-se que a precificacdo deve ser feita com precaugdo, haja vista que
as empresas podem ter ganhos significativos a partir de uma precifica¢do correta (KOHLI;
SURI, 2011).

Além disso, o preco exerce grande influéncia para o comprador definir se ird comprar
ou ndo um produto, pois o valor percebido pelo consumidor sobre um produto € o prego que
ele estara disposto a pagar por aquele item (BRUNI; FAMA, 2004). E oportuno mencionar
que ¢ no valor percebido que estardo presentes varidveis como, por exemplo, o risco de
comprar um produto novo, bem como algumas caracteristicas que os consumidores buscam
em um produto daquele segmento, além de outras motivagdes para a compra (NAGLE, 2002).

Dessa forma, o risco esta presente na decisdo de precificacdo, pois, conforme Alves,

Varotto e Gongalves (2012), o prego ¢ capaz de determinar o desempenho nas vendas e a
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lealdade do cliente. Além disso, € por meio dos resultados oriundos das vendas dos produtos
e/ou servigos que a empresa pode garantir a continuidade de suas atividades no longo prazo.
Calado ef al. (2007) e Rocha e Leal (2015) afirmam que a precificagdo feita de forma
inadequada pode influenciar negativamente no resultado da empresa. Mauad, Martin e
Farias(2011) complementa que o preco mal definido pode resultar em perdas de clientes,
perdas financeiras e, at¢ mesmo, levar a empresa ao fracasso. Tais fatores reforcam o risco ao
qual a empresa esta sujeita em caso de decisdo incorreta.

Horngren, Datar e Foster (2004) asseveram que existem trés influéncias que incidem
sobre o prego, sendo elas: os clientes, os concorrentes € 0s custos. Segundo os autores, os
clientes criam a procura pelo produto, estando dispostos a pagar por um preco que seja viavel
e represente um bom custo-beneficio, podendo eles, caso contrario, rejeitarem o produto ou
substitui-lo por outro. Além disso, os concorrentes podem atrair os consumidores e, assim, ¢
necessario estar atento as estratégias do concorrente, como as tecnologias utilizadas, o
atendimento, os precos, as politicas, o posicionamento, bem como, se possivel, estimar os
custos dos concorrentes com vistas a competitividade. Ja com relagdo aos custos, a empresa
deve ter conhecimento do mesmo para obter a margem de lucro desejada, sendo importante
destacar que custos menores podem proporcionar margens de lucro maiores (HORNGREN;
DATAR; FOSTER, 2004). Assim, percebe-se que as abordagens de determinacdo de pregos
envolvem os consumidores, o conhecimento das praticas da concorréncia e a manuten¢éo do
gerenciamento do custo do produto para que a empresa estabelega um prego competitivo que
ndo prejudique as vendas e nem a margem de lucro.

Existem muitos estudos que abordam as decisdes no campo pessoal, entretanto, ha
poucos estudos sobre o risco em decisdes tomadas por outros (HARVEY ef al., 2006;
ANDERSSON et al., 2014) eHarvey et al., (2006) ressaltam que ¢ dificil verificar a
capacidade de uma pessoa mensurar 0s riscos que seriam aceitaveis para outra, assim,
algumas pessoas decidem pelos outros, utilizando o pressuposto de que eles correriam o
mesmo risco que elas, e outras tendem a utilizar a neutralidade.

Andersson ef al., (2014) verificou que quando o decisor decide por outra pessoa ele é
menos avesso a perda, do que quando decide por si proprio. Fagundes, Schnorrenberger e
Lunkes (2018),defendem que sdo escassas as pesquisas que comparam decisdes pessoais com
decisdes organizacionais, principalmente em variagdes no nivel de aversdo ao risco de um
mesmo decisor nos dois contextos.

Diante do exposto, identificou-se uma lacuna de estudos que relacionam a tolerancia

ao risco a luz da Teoria do Prospecto no que tange a precificacdo na organizagdo (no campo
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organizacional), e as decisdes do consumidor(campo pessoal), em relagdo ao prego, tornando-
se relevante a realizagdo de novas pesquisas. Quanto a precificagdo, € possivel notar a sua
importancia para os gestores das organizagdes, tendo em vista ser esse um fator que ira afetar
diretamente a rentabilidade da empresa, podendo os gestores melhora-la ou afeta-la
negativamente (KOHLI; SURI, 2011).

Ainda, ¢ importante compreender os fatores que podem afetar as decisdes do gestor no
momento da determinagdo do preco de um produto e/ou servico, ou seja, o que pode torna-lo
mais avesso ou tolerante ao risco. Ademais, como ¢ relevante compreender o efeito do campo
pessoal na decisdo do consumidor no momento da compra de um produto e/ou servigo, &
essencial determinar quais os fatores podem tornar uma pessoa mais avessa ou tolerante ao

risco.

1.2 Problema de pesquisa e objetivo

Diante do exposto, formula-se a seguinte questdo de pesquisa:Qual a influéncia dos
campos pessoal e organizacional na decisdo do preco sob a perspectiva de tolerancia ao
risco? Importante ressaltar que, para este estudo, o campo pessoal considera as caracteristicas
do gestor como consumidor diante do risco na aquisi¢do de um produto e o organizacional
envolve o comportamento profissional adotado para precificacdo no &mbito empresarial.

Com o intuito de responder tal questdo, o objetivo geral deste trabalho é identificar a
influénciado campo pessoal e organizacional na decisdo do prego sob a perspectiva de
tolerancia ao risco. Para atingir tal objetivo, foram estabelecidos os seguintes objetivos
especificos:

a) Verificar como as caracteristicas demograficas dos gestores afetam a sua deciséo

sobre a precificagdo no ambito pessoal (decisdo de compra) e organizacional
(decisdo de venda), considerando a tolerdncia ao risco diante de decisdes sobre o
preco;

b) Identificar se existem diferengas significativas nas decisdes sobre o pre¢o no
ambito organizacional e pessoal, bem como na tolerancia ao risco, comparando os
resultados desses campos.

¢) Verificar a influéncia da heuristica da disponibilidade e seus vieses na tomada de

decisdo em relacdo ao preco nos campos pessoal e organizacional.
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A investigacdo dos objetivos propostos no presente estudo utiliza como base a Teoria

do Prospecto com vistas a analisar as decisdes tomadas na perspectiva da tolerdncia ao risco.

1.3 Relevancia do tema, justificativa e contribuicées

A precificagdo correta tem grande influéncia no atingimento das metas de vendas e
auxilia a empresa a manter ou ampliar a sua participagdo no mercado (MACHADO;
SOUZA,2006). Amaral (2017) acrescenta que a precificagdo é um tema relevante,
aprimorando-se e modificando-se ao longo do tempo, necessitando, assim, de constantes
revisdes.

Fagundes (2019) aborda que ha poucos estudos no Brasil a respeito do comportamento
dos individuos na tomada de decis@o. Ross, Nora e Milani (2015) complementam que as
finangas comportamentais sdo pouco estudadas, principalmente, no Brasil. Por sua vez, Barros
e Felipe (2015, p. 87) defendem que “[...] as finangas comportamentais sdo uma das areas de
pesquisa mais promissoras da Teoria de Finangas”. Inserida nas finangas comportamentais,
tem-se a contabilidade comportamental, que considera as preferéncias psicologicas
individuais e as limitagdes psicologicas que decorrem da racionalidade limitada dos
individuos cujo intuito ¢ o de fornecer explicacdes sobre as causas e os efeitos na
contabilidade gerencial (FAGUNDES, 2019).

Sobre a contabilidade comportamental, Shields (2015) aponta que os estudos
existentes sdo poucos e apresentam diferentes abordagens, o que dificulta uma consolidacdo
sobre o tema. Assim, Hastie (2001) defende que os dois motivos principais para as pesquisas
comportamentais sfo: resolu¢do de problemas que acontecem no dia a dia e o
desenvolvimento de teorias cientificas. Por isso, é de grande relevancia empreender estudos
empiricos com o intuito de comprovar as varias teorias existentes (OLIVEIRA;KRAUTER,
2015).

Dessa forma, o presente estudo torna-se relevante, pois visa compreender o processo
decisoério e os fatores que podem influencia-lo, além de envolver a tematica que trata de prego
e de tolerdncia ao risco. Melesse e Cecchi (2017) apontam que o risco esta relacionado com
quase todas as atividades econdOmicas e que as decisdes econdmicas, por sua vez, Sio
influenciadas pela tolerdncia ao risco. Sendo assim, o risco ¢ um dos fatores que podem
influenciar a decisdo, ressaltando Gonsch (2017) que, em muitos estudos, o risco € tratado

como neutro, porém &€ importante considerar seu efeito na tomada de decisdo. Serpa e Avila
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(2004) acrescentam que estudos sobre a tomada de decisdo tém relevancia para que se possa
compreender o comportamento do consumidor e os fatores que influenciam suas decisdes.

A Teoria do Prospecto tem sua analise maior no campo pessoal. Nesse campo, as
caracteristicas de uma pessoa em uma decisdo podem torna-las mais avessas ou ndo ao risco.
J4 no campo organizacional, a decisdo fica nas méos de terceiros, podendo haver diferencas
na tolerancia ao risco, o que podera ser verificado a partir deste trabalho.

Diante do exposto, a relevancia deste estudo consiste em ampliar os estudos sobre o
tema, principalmente, com a analise empirica, analisando o comportamento humano em
relacdo a precificagdo. Este estudo complementa as pesquisas ja realizadas sobre a tematica e
diferencia-se ao propor a analise da tolerancia ao risco e do processo de precificacdo, além da
inclusdo da andlise da heuristica da disponibilidade em relag¢do as decisées sobre o prego com
o intuito de melhorar o desempenho organizacional e os ganhos no campo pessoal. As
heuristicas podem reduzir tempo e esfor¢o na tomada de decisdo, mas podem também resultar
em decisdes erroneas, pois o conhecimento € neutro, e o usuario que definird como utiliza-lo
(LIMA FILHO et al., 2010).

O presente estudo também possibilita que o gestor conheca os fatores
comportamentais que podem influenciar o consumidor a comprar um produto e, para isso, o
gestor deve saber qual seu publico-alvo. Com os resultados desta pesquisa, o gestor pode
compreender, por exemplo, qual a influéncia que o sexo, a idade, e outras variaveis podem ter
no consumidor para que ele arrisque a comprar ou ndo um produto. Caso o publico-alvo sejam
as mulheres, é possivel identificar, com os resultados encontrados, se uma mulher esta
disposta a se arriscar mais ou menos para adquirir um produto, visto que, se ela for uma
pessoa mais avessa ao risco € nao conhecer o produto, e o prego dele for superior aos demais,
ela ndo arriscara a comprar mesmo diante de um potencial beneficio que esse produto possa
ter. Assim, diante de um publico-alvo avesso ao risco, o gestor precisara dispensar uma maior
observagdo quanto ao prego do concorrente.

Quanto ao campo organizacional, o gestor pode identificar se algumas de suas
caracteristicas comportamentais podem torna-lo mais ou menos avesso ao risco. Se pessoas
mais velhas, por exemplo, forem mais avessas ao risco, ¢ o gestor for também uma pessoa
mais velha, ele terd que se atentar no momento de formar o preco de um produto, pois talvez o
mercado absorva um pre¢o maior, mas, como ele tem caracteristicas que o inibem de arriscar,
ele tende a precificar com um preco menor por receio de arriscar. Entretanto, caso conheca
suas proprias caracteristicas comportamentais que podem influencia-lo, o gestor podera

repensar no momento de precificar o produto.
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Entende-se que a andlise das caracteristicas demograficas dos gestores possibilita
verificar, por exemplo: se mulheres sdo mais ou menos tolerantes ao risco em decisdes sobre
0 preco; se quanto maior a idade maior ou menor ¢ a tolerdncia ao risco; se beneficios
alinhados ao preco afetam ou néo a decisdo de compra ou de venda; se a marca aliada ao
preco pode interferir na decisdo, entre outros aspectos. Pretende-se ainda preencher a lacuna
acerca de estudos que relacionam a tolerancia ao risco a luz da Teoria do Prospecto com
relacdo a precificagdo (campo organizacional) e com as decisdes do consumidor (campo
pessoal) em relagdo ao prego, contribuindo, assim, para a pesquisa contabil.

As contribui¢des esperadas por este estudo sdo, principalmente, apresentar resultados
empiricos sobre a aversdo ao risco dos gestores quanto a precificacdo no dmbito pessoal e
organizacional a luz da Teoria do Prospecto. Souza, Murcia e Borba (2009) esclarecem que,
embora haja um aumento no numero de publicagdes a respeito de finangas comportamentais,
ela ainda ¢ considerada uma area de pesquisa emergente de grande importancia, carecendo de
novas pesquisas. Além disso, ndo foram identificados, no levantamento bibliografico ja
realizado, estudos que relacionaram a precificagdo com as finangas comportamentais € com a
tolerdncia ao risco.

A pesquisa visa também contribuir para que as organizagdes tenham conhecimento
dos fatores comportamentais dos gestores que afetam a determinagdo do prego e a tolerancia
ao risco para que possam considerar essa influéncia no planejamento estratégico e nas
decisdes organizacionais, inclusive, a influéncia das heuristicas e dos vieses comportamentais

na tomada de decisdo em relagdo ao preco.

1.4 Estrutura do trabalho

Levando-se em considera¢do os objetivos propostos nesta pesquisa, esta dissertacdo
encontra-se dividida em cinco capitulos, constituindo-se esta introdu¢do como o primeiro
capitulo, o qual € composto por contextualizagdo, problema de pesquisa, objetivo, justificativa
e contribui¢des.

O segundo capitulo apresenta fundamentagdo tedrica, abordando a formacgéo do prego
de venda e a decisdo do consumidor em relagdo ao preco, evidenciando caracteristicas que
podem influenciar o consumidor e o gestor. Em seguida, sdo expostos o processo decisério, o
historico dos estudos em finangas comportamentais, bem como demonstrando as trés

principais teorias, com énfase na Teoria do Prospecto. Posteriormente, ¢ discutido a Teoria do
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Prospecto, a tolerancia ao risco na decisdo, as heuristicas, e seus vieses, bem como os efeitos
certeza, isolamento e reflex@o e, por fim, sdo apresentados estudos correlatos.

No terceiro capitulo, é delineada a metodologia de pesquisa utilizada, como a
abordagem, as técnicas de coleta de dados, a amostra, as variaveis analisadas e as técnicas
estatisticas utilizadas. O quarto capitulo destina-se a discussdo dos resultados da pesquisa e a
analise dos dados. E, por dltimo, no quinto capitulo, t€ém-se as consideragdes finais e as

contribui¢des do estudo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Esse capitulo apresenta a literatura que embasa esta pesquisa, evidenciando o processo
decisério e as finangas comportamentais. Primeiramente, sdo abordadas as formas de
determinag@o do prego, inclusive, as abordagens e as escolhas do consumidor em relagdo ao
preco diante do risco, evidenciando caracteristicas que podem influenciar o consumidor e o
gestor. Posteriormente, ¢ discorrido acerca do processo decisorio e finangas comportamentais,
inclusive, as heuristicas, e seus vieses, com destaque a heuristica da disponibilidade
investigada neste trabalho. Na sequéncia, sdo expostos os conceitos e as caracteristicas da
Teoria do Prospecto, bem como os aspectos referentes a tolerancia ao risco, aos efeitos de
certeza, ao isolamento e a reflex@o. Por fim, sdo apresentados os estudos correlatos ao tema

deste trabalho.

2.1 Determinacio do Preco e Escolha do Consumidor

O prego pode ser um dos determinantes no momento da escolha do produto ou servigo
pelo consumidor. Nesse sentido, ele tem grande importincia na participagdo da empresa no
mercado, bem como na sua lucratividade (ROSADAS; MACEDO, 2004), demonstrando que
uma escolha equivocada pode resultar em grandes riscos para a empresa. Assim, a decisio
sobre o preco deve ser tomada com muita cautela, devendo a empresa estar ciente de todos os
riscos a que esta sujeita em decorréncia de um preco errado. Destaca-se que o estabelecimento
de precos € um meio importante de apropriar valor aos produtos. Se utiliza pregos muito
baixos, a empresa corre riscos de transferir parte do valor ao cliente, mas, por outro lado, se
estabelece pregos muito altos, ela corre risco de diminuir a quantidade vendida (DUTTA;
ZBARACKI; BERGEN, 2003).

Um produto com seu preg¢o formado incorretamente pode trazer grandes riscos para a
empresa, inclusive, faléncia empresarial, pois o prego precisa ser suficiente para cobrir as
necessidades da empresa e ser atrativo para os clientes (REIS; SANTANA, 2012). Dessa
forma, € necessario que as estratégias e sistemas utilizados pela empresa resistam a falha
humana e aos fatores externos, como, por exemplo, o mercado (ARAUJO; LUCA, 2006).

Pereira (2002) acrescenta que a decisdo sobre o pre¢o tem grande influéncia no lucro

da empresa, por isso ele ressalta que o gestor deve se atentar para varios fatores, tais como, a
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inflagfo, os impostos, os fornecedores, o custo operacional fixo, os fatores tecnoldgicos para
reducdo de custos, o ciclo de vida dos produtos, as condi¢cdes do mercado e os concorrentes.

E importante destacar que o preco ¢ o principal determinante da quantidade
demandada de um produto, ou seja, quanto desse produto os compradores pretendem adquirir.
Nesse sentido, a procura pelo produto diminui quando o prego aumenta e aumenta quando o
preco diminui (AMARAL, 2017). A oferta do produto diz respeito a quanto desse produto os
vendedores podem vender, visto que ela aumenta quando o pre¢co aumenta, pois torna-se mais
lucrativo, e diminui quando o preco diminui (MANKIW, 2014).

Dessa forma, a estratégia de precificacdo poderd afetar o desempenho da empresa, pois
¢ necessario que a precificagdo garanta o minimo de rentabilidade e contribua para a
manuten¢do das operagdes e sobrevivéncia da empresa ao longo prazo, podendo, assim, gerar
renda e empregos (NASCIMENTO; LOPES, 2010). E possivel perceber, dessa forma, a
relevancia das decisdes sobre a precificacdo envolvendo os gestores da organizagao.

Nagle (2002) defende que, para a precificagdo, deve-se desenvolver uma estrutura de
preco baseada no valor para o cliente, nos custos e na posi¢do competitiva, bem como
estabelecer uma comunicagdo eficaz do valor, buscando entender o que motiva o consumidor
final a adquirir o produto com o fim de calibrar a oferta e definir a estratégia de comunicagao.
O autor também adverte para as situacdes em que a empresa tenta ganhar mercado por meio
do preco, podendo tal agdo ocasionar uma reducdo de lucratividade do setor, ja que todas as
empresas do setor precisardo reduzir seus pre¢os para permanecer no mercado.

Para que um produto seja bem recebido pelo mercado, ndo é necessario que o preco
seja baixo, pois os compradores ndo sdo afetados pelo aumento do pre¢o quando ele é oriundo
de uma maior qualidade no produto ou quando o preco representa valor inferior ao custo do
beneficio do produto (HINTERUBER, 2004). Corroborando essa afirmacdo, Conejero ef al.,
(2017) acrescentam que caracteristicas unicas do produto, como qualidade ou exclusividade
do produto, além da dificuldade em substitui-lo, sdo fatores que reduzem a sensibilidade ao
prego, reforcando a necessidade de que haja diferencia¢do no produto.

Além disso, a decisdo de compra pelo consumidor pode ser influenciada pelo efeito
framing, o qual ocorre quando a pessoa responde de forma diferente para o0 mesmo problema
decisério se ela percebe mudancas na forma de apresentacdo do problema ou situagdo
(SERPA; AVILA, 2004). Serpa ¢ Avila (2004) testaram o efeito framing em decisdes de
compra no Brasil com a utilizagdo de um experimento. Os resultados indicam que a forma

como se apresenta o problema influencia na percep¢do do comprador a respeito do prego de
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referéncia, sugerindo que tornar o consumidor mais informado e consciente pode ter um
impacto sobre suas decisoes.

Smith e Nagle (1995) demonstram que os gestores podem influenciar o consumidor na
decisdo de compra. Para tanto, os autores utilizaram a Teoria do Prospecto com o fim de
enquadrar a situagdo como ganhos ou perdas potenciais, dependendo da forma como se
divulga o preco. Como exemplo, tem-se a seguinte situagdo: O posto de gasolina “A” vende o
galdo de gasolina por US$1,30 e, se pagar em dinheiro, o consumidor recebe um desconto de
US$0.10. Entretanto, o posto de gasolina “B” vende a gasolina por US$1.20 o galdo e cobra
uma taxa de US$0,10 se o consumidor pagar com cartdo de crédito. Considerando que ambos
os postos tenham a mesma qualidade, distancia, etc., o custo econdmico entre as duas opgdes
¢ 0 mesmo, mas a maioria das pessoas preferem comprar do posto “A”, pois o custo percebido
do posto “B” ¢ maior e os compradores consideram uma perda mais dolorosa do que a
satisfacdo de um ganho no mesmo valor. O posto “A” determinou um prego superior
(US$1,30) como o ponto de referéncia e premia com desconto os compradores que pagam em
dinheiro, ou seja, hd um ganho em relagdo ao ponto de referéncia. Ja o posto “B” estabeleceu
um prego de referéncia inferior (US$1,20), e penaliza os compradores que usam cartdes de
crédito, adicionando uma taxa de U$0,10, ou seja, ha uma perda para o consumidor que utiliza
cartdo de crédito.

Destaca-se que existem trés grandes implicagdes da Teoria do Prospecto: o gestor
pode sugerir quadros de referéncia, estruturando transagdes que reflitam ganhos e evitando
percepcdes de perda; o gestor pode descrever resultados de uma decisdo como ganho ou
perda; ou, ainda, o gestor pode combinar ganhos e perdas com o intuito de aumentar o valor
percebido. H4 também trés categorias de informagdes que estdo sob o controle parcial do
gestor ¢ podem influenciar o comprador: os pregos atuais do produto; os pregos dos quais o

comprador se recorda; e o contexto no qual o prego € oferecido (SMITH; NAGLE, 1995).

2.1.1 Abordagens na determinacdo do preco

Existem trés principais abordagens para determinag¢do do prego, sendo elas: preco
baseado na concorréncia; pre¢o baseado no consumidor ou valor; e pre¢o baseado nos custos.
Na abordagem baseada no consumidor, determina-se o pre¢o baseado no valor percebido pelo
cliente e no que ele esta disposto a pagar diante do beneficio recebido. Hinterhuber (2008)
defende que essa abordagem é mais adequada que as demais, porém ele reconhece a

dificuldade de obteng¢édo de dados sobre o valor que o cliente percebe do produto. De acordo
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com essa abordagem, ¢ importante que a empresa determine o preco que o consumidor esta
disposto a pagar, verificando, ainda, a gestdo da sua eficiéncia operacional na busca por
reduzir custos. Para isso, deve-se planejar e controlar todos os recursos necessarios para suas
atividades, fazendo o uso adequado da gestio de custos (MACHADO; SOUZA, 2006).

Quanto a abordagem baseada no consumidor, ¢ importante detectar o preco de
referéncia utilizado pelo cliente, que € o pre¢o que ele utiliza para comparar o preco do
produto com o dos produtos substitutos ou concorrentes. Essa abordagem ¢ vantajosa, pois a
empresa pode conceder ao cliente, com uma boa margem de lucro, o que ele deseja comprar,
devendo priorizar o que cria valor para o segmento de mercado em que atua, pois, assim,
podera fornecer o que o cliente procura por um preco que ele considera justo (MACEDO;
ROSADAS, 2005).

Liozu et al. (2012) refor¢am que a abordagem baseada no consumidor é considerada
como superior pela maioria dos estudiosos de marketing e praticantes de precos, entretanto
eles reconhecem que essa abordagem ndo ¢ muito utilizada, pois requer uma organizagdo
muito especifica. No seu estudo, os autores entrevistaram 44 empresas e concluiram que essa
abordagem ¢ um processo intencional e longo, ocorrendo em um ambiente de aprendizagem
experiencial e transformador. Ainda de acordo com o estudo, as empresas que implementam
essa metodologia com sucesso tém algumas caracteristicas em comum, tais como: capacidade
de enfrentar grandes mudangas, papel dos lideres, consciéncia organizacional e confianga
organizacional.

Em relagdo a abordagem baseada na concorréncia, a empresa baseia-se nos precos dos
concorrentes para determinar seu prego. Nesse sentido, a empresa pode considerar o pre¢o
bruto divulgado pelo concorrente ou obter informagdes sobre os descontos que ele pratica em
seus pregos para que, assim, possa formar o seu prego final (HINTERHUBER, 2008). Além
disso, a empresa pode determinar seu pre¢o, observando essa abordagem de trés formas:
acima, abaixo ou semelhante ao preco do concorrente, tendo em vista a diferenciagdo do seu
produto e o objetivo desejado pela empresa (INDOUNAS, 2009).

Hinteruber (2008) pontua que o preco baseado na concorréncia ndo considera
aspectos dos clientes, visto que o cliente pode estar disposto a pagar mais do que o valor que
o mercado tem praticado. Urbany (2001) acrescenta que o gestor deve ter cautela no uso dessa
abordagem, pois: o ganho de mercado por preco baixo pode ter vida curta; clientes ja
sensiveis ao pre¢o podem se tornar ainda mais sensiveis a ele; e o preco baixo pode fazer com

que outros clientes se tornem também sensiveis a ele. Mesmo diante das desvantagens, ¢
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importante que a empresa tenha conhecimento do pre¢o de mercado quando precifica seus
produtos.

Na abordagem baseada na concorréncia, ha quatro metodologias mais comuns: prego
corrente, quando um produto é vendido pelo mesmo prego por todos os concorrentes;
imitacdo de pregos, quando se fixa o prego idéntico ao de um concorrente; precos agressivos,
quando os concorrentes entram em uma disputa acirrada por prego, podendo, até mesmo,
sacrificar a margem de lucro; e pregos promocionais, quando a empresa reduz o prego de
certos produtos para atrair consumidores (PEREIRA, 2002).

Segundo a abordagem baseada em custos, determina-se o pre¢o baseado nas
informagdes geradas pela contabilidade de custos com vistas a cobrir os custos e obter a
margem de lucro desejada. Essa abordagem é considerada por Hinteruber (2008) como a mais
fraca, pois ndo considera aspectos sobre a concorréncia, nem sobre os clientes.

Macedo e Rosadas (2005) defendem que a abordagem de custos € popular entre as
empresas com um mix variado de produtos, sendo necessaria uma analise detalhada de todos
0s custos e ao custo total é acrescida a margem de lucro desejada. Para os autores, um ponto
falho nessa abordagem ¢ que ndo se considera o efeito do prego sobre a demanda dos clientes.
Assim, caso 0 preco seja excessivo, o cliente pode substituir o produto por outro ou comprar
de um concorrente e, por outro lado, o cliente pode estar disposto a pagar mais do que o prego
definido pela abordagem de custos.

Lunkes (2003) recomenda que, na abordagem baseada em custos, a empresa deve ter
também um parametro de referéncia do pre¢o de mercado para que possa calcular o preco
baseado no custo e, posteriormente, verificar se o mercado absorve tal prego, pois, se 0 preco
for excessivo, o cliente ird recusar o produto.

Para formagdo de prego, algumas empresas tém utilizado um conjunto da abordagem
de custos e do consumidor conhecido como custo-meta ou prego-meta. Nesse caso, a empresa
verifica primeiramente qual pre¢o o consumidor estd disposto a pagar e, entdo, ela determina
qual o custo maximo que pode ter para conseguir vender ao preco desejado pelo cliente
(MACHADO; SOUZA, 2006)

Para a determinagdo do preco, Hinteruber (2004) propde que a empresa inicie pelo
valor percebido pelo cliente e sua disposicdo de pagamento para que, posteriormente, possa
verificar a andlise de custo, o volume e o lucro da empresa e, por fim, verifique os pregos da
concorréncia. Dessa forma, a empresa abordaria os trés métodos em conjunto. Assef (2011)

acrescenta que, para o pre¢o seja determinado, devem ser levadas em consideracdo as
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percepcdes do consumidor, o posicionamento da empresa, os custos, o mix de marketing, o
tipo de mercado em que a empresa estd inserida e o posicionamento dos concorrentes.

A adog@o de uma ou mais abordagens para precificacdo ndo garante que a empresa
obtenha o resultado almejado. Assim, a defini¢do da abordagem a ser utilizada representa um
equilibrio entre os objetivos da empresa e o mercado no qual ela estd inserida, pois o mercado
pode potencializar ou ndo a estratégia (OLIVEIRA; ALVES, 2012).

Dessa forma, conclui-se que a empresa deve conhecer e estar atenta as trés
abordagens, pois ela deve observar seu custo para ndo sacrificar seu lucro, deve estar atenta
aos pregos que seus concorrentes estdo praticando para que seus clientes ndo substituam seus
produtos e, além disso, deve estar atenta ao que o consumidor deseja e valoriza, podendo,
talvez, vender o produto a um prego superior ao de mercado, caso seus clientes percebam um
diferencial em seu produto. Nesse caso, a empresa adotara a abordagem mista, utilizando,
portanto, as trés abordagens em conjunto.

Isso posto, diante de toda literatura que embasa esta pesquisa, o presente estudo tem
como base a Teoria do Prospecto, avaliando a influéncia do campo em que a decisdo esta
sendo tomada sobre a tolerancia ao risco em situagcdes que envolvam o preco, além disso
também analisa a heuristica da disponibilidade e seus vieses, verificando quais caracteristicas

demograficas podem ser mais afetadas pela heuristica da disponibilidade e seus vieses.

2.2 Processo decisorio e financas comportamentais

O ser humano toma decisdes a todo tempo, segundo algumas estimativas, sdo tomadas
em média 35.000 decisdes por dia, algumas conscientemente, mas sua maioria sio feitas no
subconsciente (SOLLISH, 2016). O ser humano era considerado como inteiramente racional,
o qual julgava conhecer todas as alternativas existentes para tomar sua decisdo, e quando
decidia estava ciente de todas as consequéncias, optando pela decisdo 6tima (BALESTRIN,
2002). Entretanto Simon (1947) contestou tal afirmag@o por meio da Teoria da Racionalidade
Limitada, defendendo que o ser humano possui limitagdes da sua capacidade intelectual que o
impedem de tomar a decisdo 6tima.

Nesse sentido, ainda que exista apenas uma alternativa, hd a op¢do de tomar ou néo
aquela atitude. Luppe, Angelo e Favero (2007) acrescentam que as decisdes sdo feitas
baseadas em informag¢des limitadas ou incompletas, podendo serem tomadas no campo
pessoal e no campo organizacional. A decis@o estd presente em atitudes diarias, como, por

exemplo, a escolha do que fazer para se divertir, estando também presente em situacdes
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complexas em que hd multiplos objetivos e ndo € possivel identificar corretamente os
impactos da decisdo (GOMES; GOMES, 2012).

Segundo Securato (1996), a tomada de decisdo ¢ influenciada por experiéncias,
informagdes e observagdes anteriores, como, por exemplo, quando um jogador de futebol ira
fazer o chute decisivo para o gol, ele decide naquele instante, baseado na experiéncia ja
adquirida anteriormente no seu treino e na sua observagdo do ambiente, ficando sujeito a
consequéncias daquela escolha. Assim, as pessoas estdo sujeitas a tomar decisdes com
diferentes niveis de responsabilidade, podendo o resultado afetar as familias, os colegas de
trabalho, o emprego ou, até mesmo, a nagdo (SECURATO, 1996).

Como ja dito anteriormente, as decisdes podem ser tomadas no campo pessoal e
organizacional. No campo pessoal, sdo decididas situagdes do dia a dia, como comprar ou nao
um determinado objeto, viajar ou ndo, trocar de emprego, mudar de cidade, entre outras.
Conforme Fagundes (2019), as decisdes tomadas no campo pessoal trardo consequéncias nao
apenas para o individuo, podendo afetar também aqueles a sua volta. No ambiente
organizacional, os gestores estdo sujeitos a tomar decisdes que podem representar o0 sucesso
ou o fracasso de um projeto, bem como afetar o desempenho empresarial (SECURATO,
1996). As decisdes tomadas no campo organizacional poderdo trazer consequéncias para a
organizag¢do e ndo apenas para o individuo (FAGUNDES, 2019).

As organizagdes lidam com cendrios de mudancas e inovagdes constantes, as quais
acontecem de forma dindmica, e até imprevisivel. A vista disso, as empresas devem ter
melhores condi¢des para tomada de decis@o para que haja uma resposta rapida e eficaz diante
de tantas mudancas. Destaca-se que a maioria das decisdes empresariais se ddo em ambientes
de incertezas, nos quais ndo € possivel controlar todas as variaveis envolvidas, havendo
fatores como as armadilhas psicoldgicas que interferem no processo decisério (PERDIGAO et
al., 2012).

Na literatura, sdo propostos varios modelos para a tomada de decis@o. Simon (1965)
apresentou um modelo utilizado em vérias pesquisas, o qual considera que o processo de
tomada de decisdo € composto pelas seguintes etapas: inteligéncia ou investigacdo
(identificagdo dos problemas e oportunidades, levantamento de dados); desenho ou concepgao
(criagdo, desenvolvimento e andlise da forma de acdo); escolha: (selecdo da alternativa que
sera utilizada); feedback (revisdo das fases); implantacdo (momento em que a alternativa
escolhida ¢ implantada); monitoracdo (acompanhamento) e revisdo (verifica-se se a
alternativa implantada estd em conformidade com o planejado, fazendo-se adaptagdes, caso

sejam necessarias).
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Com base em Simon (1965) e nas fases de tomada de decisdo proposta por ele,
Perdigéo et al., (2012) realizaram um estudo com trés empresas a fim de avaliar o processo de
tomada de decisdo. Os autores concluiram que, embora as empresas estudadas ndo tenham um
modelo formal para tomada de decisdo, elas se assemelham ao modelo proposto por Simon
(1965), fazendo o uso das fases apresentadas por ele no processo decisdrio.

Kahneman (2012) aponta que os individuos dispdem de dois mecanismos para tomada
de decisdo: o intuitivo e o racional, funcionando esses sistemas em conjunto para tomada de
decisdo. O intuitivo, conhecido também como sistema 1, € responsavel pelas decisdes
automaticas, rapidas, sem percep¢do de controle voluntirio, gerando padrdes de ideias
complexas. O racional, conhecido também como sistema 2, é responsavel pelas decisdes
lentas, laboriosas e deliberadas, que exigem escolha e concentragdo, podendo apenas ele
construir pensamentos em séries ordenadas, além de ser responsavel pelo autocontrole.
Quando se tomam decisdes no sistema 1, ¢ mais facil incorrer em heuristicas € nos seus
vieses, 0 que pode resultar em decisdes incorretas.

Importante destacar que as decisdes tomadas nos sistemas 1 e 2 ndo sdo excludentes e
nem fixos, pois em um momento a decisdo pode ser feita no sistema 1 e em outro ela pode
estar no sistema 2. Esse trabalho foca as decisdes tomadas no sistema 1, pois nele hd a
presenca mais evidente das heuristicas e vieses (KAHNEMAN, 2012).

A contabilidade, quando lida com o processo decisério, faz o uso de principios
comportamentais advindos da psicologia, sendo essa area conhecida como contabilidade
comportamental, pois estuda o comportamento humano aplicado & contabilidade (LUCENA;
FERNANDES; SILVA, 2011). A contabilidade comportamental ¢ importante, pois exige do
contador que ele represente fielmente a realidade da organizagdo para auxiliar no processo
decisério dos usuarios das informagdes contabeis. Entretanto, os contadores também podem
ser influenciados por vieses cognitivos, o que pode prejudicar a qualidade das informagdes
contabeis (LUCENA, 2015).

Assim, o processo decisério ndo ¢ totalmente logico, pois ha desvios de
comportamentos frequentes. Dessa forma, é necessario conhecer as heuristicas e os vieses
cognitivos que podem influenciar na tomada de decisdo (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).
Kahneman (2012) apresenta trés heuristicas: representatividade, disponibilidade e ancoragem,

tendo cada uma seus vieses, o que sera abordado na sequéncia.
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2.2.1 Heuristicas e vieses comportamentais

As heuristicas reduzem o tempo e o esforco na tomada de decisdo, atuando como
mecanismos cognitivos adaptativos que consistem em atalhos mentais no processo decisorio,
sendo necessario tomar cautela para que elas nio resultem em decisdes erroneas (LIMA
FILHO et al., 2010)

Tversky e Kahneman (1974) afirmam que decisdes em ambientes de incerteza se
baseiam constantemente em heuristicas simplificadoras que reduzem as tarefas complexas de
analisar probabilidades e prever situacdes durante o processo decisorio. Além disso, elas
podem facilitar a producdo de julgamentos corretos, bem como podem resultar em erros na
decisdo.

Bazerman (2004) salienta que ¢ importante conhecer as heuristicas para utiliza-las de
maneira correta, pois elas fornecem meios eficientes de resolver problemas complexos,
resultando, na maioria das vezes, em boas decisdes. Entretanto, elas podem levar o individuo
a cometer erro induzidos pelos vieses, o que ocorre quando o individuo utiliza a heuristica de
forma incorreta.

As heuristicas podem ser originadas de falha nos processamentos dos dados na mente
humana. Assim, para tomar melhores decisdes, é necessario conhecer as falhas da mente para
agir de forma mais consciente, ndo se tornando, consequentemente, vitima delas (LUCENA,
2015).

As trés heuristicas identificadas por Tversky e Kahneman (1974) sdo:
representatividade, disponibilidade e ancoragem. A representatividade avalia se um objeto
“A” se assemelha a um objeto ou grupo “B”. Nesse sentido, Tversky e Kahneman (1974, p.
1.124) citam o seguinte exemplo: "Steve ¢ muito timido e retraido, prestativo, mas com pouco
interesse pelas pessoas ou no mundo real. Um manso e uma pessoa organizada, ele precisa de
ordem e tem paixdo por detalhes". Os autores ainda abordam que, quando as pessoas avaliam
qual seria a profiss@o de Steve, a partir de algumas opg¢des, como fazendeiro, vendedor, piloto
de avido, médico ou bibliotecario, elas verificam com qual profissdo as caracteristicas deles se
assemelham e, ao utilizar a heuristica da representatividade, elas ficam induzidas a concluir
que se refere a um bibliotecario.

Na heuristica da representatividade, ¢ comum se utilizar de esteredtipos. Assim, se for
percebido, por exemplo, algum contador com caracteristicas marcantes, sdo utilizadas essas

caracteristicas para criar um perfil tipico de contador e, quando se encontram pessoas com
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caracteristicas semelhantes a daquele perfil, elas sdo consideradas um contador
(FERNANDES; DANTAS; MACEDO, 2011).

Ao realizar um julgamento sobre uma situagdo ou individuo, as pessoas procuram por
semelhangas com esteredtipos formados anteriormente. Assim, é comum um administrador
prever o desempenho de uma pessoa com base em uma categoria ou o sucesso de um novo
produto baseado nos produtos anteriores (BAZERMAN, 2004). O autor também defende que
essa heuristica ¢, por um lado, uma boa primeira aproximacao, mas, por outro, pode levar a
discriminacdo.

Corroborando Bazerman (2004) e Uribe, Manzur e Hidalgo (2013) atirmam, com base
na heuristica da representatividade, que as pessoas, muitas vezes, realizam conclusdes durante
seus julgamentos, tomando como suporte exemplos individuais. Nesse caso, elas generalizam
os julgamentos para um grupo maior, desconsiderando as informagdes estatisticas e, com isso,
realizam deducdes.

Lilienfeld er al. (2010) acrescentam como exemplo que, quando uma pessoa estd
caminhando pela rua e se depara com um homem com mascara € uma arma, saindo na
correria de um banco, a pessoa saira correndo e tentara fugir dele. Isso porque, devido a
heuristica da representatividade, a pessoa notou caracteristicas desse homem que se
assemelham as de um ladréo, embora essa percepgdo possa ser apenas a gravagdo contida na
mente de uma cena artistica.

Fernandes ef al., (2020) investigaram a influéncia das caracteristicas demograficas na
presenga da heuristica de representatividade e seus vieses na tomada de decisdo. Para isso, os
autores aplicaram um questiondrio a 93 alunos do curso de Ciéncias Contédbeis, tendo
concluido que, em 49,46% das respostas, houve influéncia dos vieses da heuristica da
representatividade. Além disso, eles concluiram que a idade, o género e o semestre do curso
interferem no processo de tomada de decis@o.

Por sua vez, Matsumoto ef al. (2016) estudaram a influéncia das heuristicas no
processo decisério dos investidores. Para tanto, foi aplicado um questionario a 87
investidores, tendo os autores concluido que grande parte dos investidores apresentam os
vieses provenientes das heuristicas, principalmente, da heuristica da representatividade.
Entretanto, eles notaram que, com pouco esfor¢o mental, € possivel evitar a ocorréncia desses
vieses.

Segundo Tversky e Kahneman (1974), a representatividade apresenta os seguintes

vieses: insensibilidade aos indices basicos, insensibilidade ao tamanho da amostra,
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interpretagdo errada da chance, regressdo a média e faldcia da conjungdo. Tais vieses sdo

descritos no Quadro 1.

Quadro 1 — Vieses da Heuristica da Representatividade

Heuristica da Representatividade

sido fornecida uma informagdo
adicional, mesmo que irrelevante.
Quando essa informagdo adicional
nio é dada, o individuo tende a
recorrer aos indices de dados
basicos.

Viés Descricio Exemplo
Insensibilidade |Ocorre quando o  individuo | Mark esta terminando um MBA, interessa muito
aos indices desconsidera indices de dados|por artes e ja pensou anteriormente em seguir
basicos basicos durante a decisdo por ter | carreira de musico. Ele provavelmente vai preferir

trabalhar em: dire¢do de arte ou em uma empresa
iniciante de internet? Os individuos tendem a
escolher artes, desconsiderando que a frequéncia
de MBAs em empresas iniciantes na internet &
maior

Insensibilidade ao
tamanho da
amostra

O individuo n3o analisa o tamanho
da amostra no momento de tomar a
decisdo, nio verificando a
confiabilidade da informagdo. A
probabilidade de o mesmo evento
acontecer ¢ maior quando a amostra
¢ menor.

No hospital maior, nascem cerca de 45 bebés por
dia. No hospital menor, cerca de 15 bebés por dia.
Durante um ano, cada hospital registrou os dias em
que nasceram mais de 60% de meninos. Qual
hospital registrou o maior numero de dias? A
maioria das pessoas espera que o0 numero seja o
mesmo, entretanto é mais provavel que aconteca
em mais dias na menor amostra.

Interpretacio
errada da chance

As pessoas pressupdem que uma
sequéncia de eventos aleatorios tera
resultados aleatorios,
desconsiderando a independéncia
dos eventos.

Um investidor comprou cinco agdes diferentes e
todas abaixaram apos a compra dele. Ele esta
planejando fazer a sexta compra e pensa que sera
mais bem sucedido, j4 que as cinco ultimas n&o
foram, pois a probabilidade aponta que haverda, no
minimo, um acerto em seis decisdes. Na verdade,
os fracassos anteriores sdo independentes da
compra atual, entdo, ndo ha como a conclusgo dele
estar correta.

Regressao a
média

As pessoas pressupdem que 0s
resultados futuros (como as vendas)
podem ser previstos diretamente a
partir dos resultados passados
(vendas passadas), entretanto, eles
tendem a refletir a média.

Se alguém selecionar dez criangas que se sairam
melhor em um teste de aptiddo, geralmente, elas
terdo o desempenho inferior no segundo teste do
que no primeiro. Por outro lado, se foram os dez
piores no teste de aptiddo, provavelmente, terdo o
desempenho superior no segundo teste do que no
primeiro.

Falacia da
Conjuncio

Os  individuos  julgam  uma
combinag¢do entre dois ou mais
descritores (conjun¢&o) como mais
provavel que um de seus descritores.

Participantes de um estudo julgaram as chances de
acontecer uma enchente de grandes propor¢des em
algum lugar da América do Norte na qual mil
pessoas se afogariam, o que é menos provavel do
que as chances de acontecer um terremoto na
Califérnia, causando uma enchente em que mais de
mil pessoas se afogariam. A primeira opgdo seria
mais provavel, pois a enchente poderia ser causada
por qualquer evento e n#o apenas por um
terremoto.

Fonte: Adaptado de Tversky e Kahenman (1974) e Bazerman (2004).

A heuristica da ancoragem ocorre quando as pessoas fazem estimativas, utilizando um
valor numérico inicial como referéncia. Nesse caso, diferentes valores iniciais resultam em

diferentes estimativas e, assim, a pessoa adiciona ou subtrai valores daquele de referéncia para
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estimar probabilidades (TVERSKY; KAHNEMAN, 1974). O valor inicial ¢ também
conhecido como ancora, que pode ser fornecido devido a acontecimentos histdricos, pela
maneira como um problema ¢ apresentado ou por informagdes aleatorias (BAZERMAN,
2004).

Mussweiler e Strack (1999) acrescentam que essa heuristica ¢ uma das mais notaveis
na tomada de decisdo, pois € possivel visualizar seu efeito em varias situagdes. Bazerman
(2004), por sua vez, cita alguns exemplos da ancoragem, como, por exemplo, quando um
gestor decide o novo salario do funcionario, tomando como base salérios anteriores ou quando
uma pessoa vai a um restaurante e tem uma experiéncia bastante satisfatoria. Nesse caso, sdo
altas as expectativas para as proximas vezes que se dirigir aquele restaurante, sendo que
estatisticamente a tendéncia € regredir a média, ou seja, seria mais racional reduzir a
expectativa para a proxima vez.

As decisoes, geralmente, sdo direcionadas para a ancora inicial, ou seja, dependendo
se 0 processo comeg¢a com uma ancora baixa ou alta, os julgamentos finais tendem a
acompanhar essa ancora, como, por exemplo, quando uma pessoa estima o tempo maximo
necessario para executar um projeto, e se foi dada uma ancora mais alta como referéncia, ela
ird obter estimativas mais altas do que se a ancora fornecida tivesse sido baixa (TVERSKY:;
KAHNEMAN, 1974).

O estudo de Jacowitz e Kahneman (1995) vai de encontro a essa afirmagdo, pois, em
uma das suas questdes, os autores solicitam ao participante do experimento que estime a
altura do Monte Everest. A um grupo, os autores perguntam se a altura do Monte Everest era
maior ou menor que 2.000 pés, tendo sido a mediana das respostas obtidas de 8.000 pés. A
outro grupo, os autores perguntaram se a altura do Monte Everest era maior ou menor que
45.500 pés, tendo sido a mediana das respostas de 42.550 pés. Tal resultado demonstra a
influéncia da ancora baixa e da ancora alta nas respostas dos participantes.

Por sua vez, Pereira et al. (2018) investigaram as diferencas na precificagdo de
produtos similares, porém de marcas distintas, com base na heuristica da ancoragem. Para
atingir tal objetivo, os autores fizeram uma survey online e obtiveram 134 questionarios
preenchidos. Os autores concluiram que determinadas marcas podem ter uma influéncia mais
forte sobre a ancoragem do que outras e que a influéncia da marca pode variar segundo os
interesses da fase da vida, estado civil, entre outros.

Macedo, Souza e Fontes (2009) observaram o enfoque da Teoria do Prospecto,
ancoragem ¢ contabilidade mental. O estudo abrangeu 204 estudantes de graduag@o, os quais

participaram de um experimento para responder situagdes hipotéticas de decisdo. Os
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resultados indicaram que existe influéncia da racionalidade limitada sobre as decisdes de
compra, destacando que, quando fornecida uma ancora baixa, a estimativa dos produtos mais
distantes dos entrevistados ¢ afetada. J4 quando fornecida a ancora alta, é afetada a estimativa
dos produtos mais proéximos do entrevistado.

Luppe, Angelo e Favero (2007) concluiram em seu estudo sobre a ancoragem na
precificacdo, o qual tinha como objetivo examinar os efeitos da ancoragem na estimativa de
precos de produtos e servigos, que a ancora fornecida afeta a estimativa de prego pelo
consumidor. Assim, devido ao fato de a ancoragem exercer grande efeito na estimativa de
prec¢os, os varejistas podem adotar um papel mais ativo na determinagédo dos pregos, tomando
como base em fatores subjetivos, os quais podem alterar a percep¢do do consumidor.

Os vieses dessa heuristica sdo: insuficiente ajustamento da ancora, viés de eventos
conjuntivos e disjuntivos e excesso de confianga, os quais sdo detalhados no Quadro 2

(TVERSKY; KAHNEMAN, 1974).

Quadro 2 — Vieses da Heuristica da Ancoragem

Heuristica da Ancoragem

Viés Descricio Exemplo
Ajuste As pessoas fazem estimativas, | Uma nova empresa vende suas a¢des a US$20. Seu
insuficiente da | partindo de uma &ncora inicial, na | concorrente tornou-se S.A ha um ano com o preco da
ancora qual efetuam um ajuste para|sua agdo também a US$20. Hoje, a agfo dele estd em
produzir uma decisdo final. Assim, | US$100. Quanto a nova empresa valera daqui a um
ancoras diferentes resultam em |ano? Utilizando a ancoragem, as pessoas tendem a
estimativas diferentes. responder que sera US$100.
Vieses de As pessoas tendem a superestimar | As pessoas superestimam a probabilidade de tirar uma
eventos eventos conjuntivos (que devem |bola vermelha sete vezes seguidas, com reposicdo, de
conjuntivos e | ocorrer em conjun¢do com outro) e | um saco contendo 90% de bolas vermelhas e 10% de
disjuntivos |subestimar a probabilidade de |bolas brancas. E subestimam a chance de tirar, no
eventos disjuntivos (eventos que sdo | minimo, uma bola vermelha em sete tentativas, com
independentes). A probabilidade de | reposicdo, de um saco contendo 10% de bolas
um evento conjuntivo ocorrer ¢ |vermelhas e 90% de bolas brancas.
menor de que cada evento elementar.
Excesso de As pessoas tendem a demonstrar | Um cirurgido estd tentando convencer um paciente a
Confianca excesso de confianga em seus | fazer uma cirurgia complicada. A familia questiona a
julgamentos ao responder perguntas | probabilidade de o paciente sobreviver a operagdo. O
moderadas ou dificeis. cirurgido responde que ¢ de 95%. Se o paciente
morrer, ele sera um dos infelizes que estdo nos 5%, ou
o cirurgido sera o culpado de um mau procedimento.

Fonte: Adaptado de Tversky e Kahneman (1974) e Bazerman (2004).

A heuristica da disponibilidade € utilizada quando as pessoas avaliam a probabilidade
de um evento baseado na facilidade de suas recordac¢des, como, por exemplo, estimar a
chance de uma empresa falir com fundamentagdo nas dificuldades que ira encontrar ou

estimar o risco de ataque cardiaco em uma certa idade, levando-se em conta as pessoas
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conhecidas que tiveram ataque cardiaco nessa idade (TVERSKY; KAHNEMAN, 1974). Com
base nessa heuristica, o individuo pressupde que suas lembrancas sdo verdadeiras
representacdes de outros eventos fora da memoria (BAZERMAN, 2004).

Para este trabalho, foi escolhida a analise em relacdo a heuristica da disponibilidade,
pois ela é muito importante na tomada de decisdo ja que reforca que eventos mais frequentes
sdo mais recordados que eventos menos frequentes. Assim, quando faz uma avaliagdo de
desempenho de um funcionario que trabalha intimamente ligado com ele, sera mais critico do
que com um funcionario distante, pois estara mais consciente dos erros daquele que trabalha
mais proximo dele (BAZERMAN, 2004).

Em relagéo ao prego, € possivel verificar, por meio dessa heuristica e seus vieses, se a
lembrangas de precos anteriores pode influenciar a compra, se a pessoa tende a buscar um
produto nos locais em que costuma encontrar ou se ela verifica os precos antes e, ainda, se as
pessoas subestimam ou superestimam a probabilidade de dois eventos, com base em sua
recordagdo, ocorrerem ao mesmo tempo, como, por exemplo, prego alto e boa qualidade.

Quando uma situagdo ¢ muito comum na vida de uma pessoa, ela serd lembrada mais
facilmente; ja situacdes desconfortaveis serfo lembradas com mais dificuldade. Assim,
conforme a heuristica da disponibilidade, o decisor se baseia nas informag¢des prontamente
disponiveis, deixando de examinar detalhadamente as alternativas existentes (LUCENA,
2015).

Uma pessoa utiliza a heuristica da disponibilidade quando estima a frequéncia ou a
probabilidade de um acontecimento conforme as lembrangas e recorda¢des que vém a sua
mente (TVERSKY; KAHNEMAN, 1973). Fernandes, Dantas e Macedo (2011) refor¢am que
¢ mais facil recordar de eventos com altas cargas emocionais que realmente foram vividos do
que de eventos subjetivos e ndo emocionais. Entretanto, existem outros fatores que podem
facilitar a lembranga de um evento, podendo fazer com que os vieses dessa heuristica tenham
impacto falho sobre a decisdo (CIARELLI; AVILA, 2009).

Destaca-se que ha muitos exemplos da heuristica de disponibilidade, como quando um
aluno estima sua probabilidade de sucesso na prova, levando em conta provas realizadas
anteriormente, ou quando o proprietario do hotel estima a quantidade de turistas em alta
temporada com base nas temporadas anteriores ou, ainda, quando a populacdo avalia a
criminalidade da cidade com base na quantidade de crimes noticiados pela midia, dentre
varios outros exemplos (CIARELLI, 2005).

Ciarelli e Avila (2009) fizeram um experimento com alunos para testar se a maneira

como a midia apresenta as noticias pode influenciar o julgamento das pessoas sobre a
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frequéncia e a probabilidade de eventos cotidianos. Durante o experimento, os autores fizeram
perguntas como, por exemplo, qual a causa de morte mais frequente no Rio de Janeiro e qual
capital com maior probabilidade de morte violenta. Como conclusdo, os autores apontam que
os eventos mais noticiados sdo os mais lembrados pelos participantes do experimento.

Tversky e Kahneman (1973) apresentaram aos participantes de sua pesquisa um audio
composto por nomes de pessoas famosas de sexo masculino e feminino. Apds ouvir o dudio, o
participante deveria dizer se ha mais nomes de mulheres ou de homens de uma lista que
continha mais homens famosos e, na outra, mais mulheres famosas. As respostas apontaram
que 80,8% dos participantes concluiram, erroneamente, que o género dominante ¢ aquele que
guarda relacdo com nomes famosos, tendo em vista a disponibilidade de recordar das pessoas
que tém fama.

Este estudo selecionou para a pesquisa a heuristica da disponibilidade, foram
analisadas quais caracteristicas do individuo sdo mais suscetiveis a recorrerem a esta
heuristica. Os vieses da disponibilidade sdo: facilidade de lembranga, recuperabilidade e

associagdes pressupostas, os quais sdo apresentados no Quadro 3.

Quadro 3 — Vieses da Heuristica da Disponibilidade

Heuristica da Disponibilidade
Viés Descricio Exemplo
Se o individuo presenciar um incéndio em
uma casa, ele pensara que a probabilidade de

A pessoa julga a chance de um
evento ocorrer com base nas suas

Facilidade de lemb tend . t d tais eventos acontecerem € mais comum do
mbran n im . L
Lembranca embrangas, tendo pacto a que aqueles que so6 leram na noticia no
vividez e recentidade e podendo jornal

superestimar eventos improvaveis.

Recuperabilidade As pessoas tendem a buscar algo nos | O individuo deseja comprar roupas. Entéo,
locais que recordam existir. ele busca em sua memoria o local que
recorda haver mais lojas de roupas proximas
umas das outras e tende a ir até esse local. O
gestor  procura  por alguém  com
conhecimento técnico em computadores,
entdo, busca no departamento de TI, porém
pode haver pessoas com esse conhecimento
em outros departamentos.

Associac¢oes Ocorre quando subestimamos ou|O individuo conhece muitos usuarios de
Pressupostas superestimamos a probabilidade de |maconha que sdo delinquentes. Entdo,
dois eventos ocorrerem ao mesmo | quando é questionado se a maconha esta
tempo com base em nossa|relacionada com a delinquéncia, esse
recordago. individuo, provavelmente, ird afirmar que
sim.

Fonte: Adaptado de Tversky e Kahenman (1974) e Bazerman (2004).

Conforme apresentado, as heuristicas e seus vieses exercem papel importante no

processo decisorio. Seu uso, na maioria das vezes, resulta em decisdes corretas, desde que
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haja consciéncia da sua existéncia e do seu impacto sobre a decisdo. De modo geral, com o
uso da heuristica, tem-se que qualquer perda na qualidade da decis@o € contrabalanceada pelo
tempo economizado durante o processo decisério (BAZERMAN, 2004).

Desse modo, € necessario ter cautela com os desvios que possam ser ocasionados pelas
heuristicas, ainda que haja ganho de tempo na tomada de decis@o. Visando superar esse
problema, recomenda-se estabelecer prioridades, obter informagdes relevantes, ter cuidado na
tomada de decisdo e ter consci€éncia da existéncia das heuristicas, vieses e da possivel
influéncia que esses podem exercer sobre o processo decisoério (FERNANDES; DANTAS;
MACEDO, 2011).

Lima Filho ef al. (2010) sugerem que sejam empreendidos esfor¢os para informar e
conscientizar os profissionais sobre o processo decisorio, suas heuristicas e vieses, sugerindo

também investimentos na capacitacdo desses profissionais.

2.3 Teoria do Prospecto

Diante da dificuldade de identificar corretamente os impactos da decisdo, Bernoulli
(1738/1954) propos a Teoria da Utilidade Esperada (TUE), a qual defende que o valor de um
item ndo € baseado em seu preco, mas, sim, na sua utilidade e no seu valor moral, ainda que o
preco seja o mesmo para todos os individuos, embora a utilidade dependa de cada um. A TUE
defende que o individuo selecionara a alternativa que apresente a utilidade mais alta, mesmo
que ela ndo tenha o valor esperado mais alto (LUPPE, 2006).

Como exemplo, Bazerman (2004) traz que um valor esperado de R$100.000 pode ser
considerado pelo tomador de decisdo como duas vezes R$50.000. Entretanto, um ganho de
R$100.000 pode ndo ter duas vezes mais utilidade do que um ganho de R$50.000,00. O
estudo de Bernoulli, em 1738, que foi republicado em 1954, foi um marco para as finangas
comportamentais que incorporam estudos a respeito do comportamento e da limitagdo da
racionalidade do individuo, contrariando as finangas tradicionais, as quais defendem que o
homem é completamente racional e capaz de analisar todas as informagdes disponiveis e de
considerar todos os efeitos no momento da decisdo (ROSS; NORA; MILANI, 2015).

Importante ressaltar que a Teoria da Utilidade Esperada dominou a analise de tomada
de decisdo por anos e € uma teoria muito importante para as ciéncias sociais, pois trouxe
aspectos subjetivos para o processo decisorio (KAHNEMAN, 2012).

Alguns anos depois, em 1978, Herbert Simon recebeu o Prémio Nobel em Economia

pela sua Teoria da Racionalidade Limitada (Theory of Bounded Rationality) (BALESTRIN,
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2002). Simon (1999), na referida teoria, defende que o ser humano tem racionalidade limitada
para analisar todos os efeitos de uma decisdo. Assim, o tomador de decisdo ndo tem controle
sobre todos os fatores externos e, também, sobre sua capacidade como decisor, o que
influencia na decis@o. Swerts (2001) complementa que, em situagdes como essa, 0S
administradores tendem a aceitar como melhores as primeiras informagdes que o0s
satisfizerem. Nesse sentido, Barros e Felipe (2015) concordam que o ser humano escolhe
apenas algumas variaveis para tomar a deciséo.

Kahneman (2012) apresenta que, nos estudos de Bernoulli, foram introduzidos, por
meio da TUE, os aspectos de risco na decisdo, observando que a maioria das pessoas preferem
a opgdo segura do que a arriscada, mesmo com possibilidade de maior ganho com a opgdo
arriscada, refor¢ando a ideia de que as escolhas estdo baseadas nos valores psicologicos e suas
utilidades. A TUE dominou a analise de tomada de decis@o sob risco por anos, entretanto,
Kahneman e Tversky (1979) criticaram a TUE, recaindo a principal critica sobre o fato de ndo
haver ponto de referéncia na Teoria. Supondo-se, por exemplo, que dois individuos diferentes
tenham um milhdo cada, de acordo com a Teoria, ambos deveriam ter o mesmo grau de
satisfagdo, porém a satisfacdo ndo ¢ a mesma se o individuo “A” tinha dois milhdes e perdeu
um milh&o e o individuo “B” tinha R$200 mil ¢ ganhou R$800 mil.

Como uma critica a TUE, Kahneman e Tversky (1979) propuseram a Teoria do
Prospecto ou Teoria das Perspectivas (Prospect Theory). Para isso, eles realizaram
experimentos de laboratorio e observaram o comportamento dos individuos com o intuito de
descrever o processo de tomada de decisdo. A Teoria do Prospecto tem como ideia central
que, durante a tomada de decis@o em situagdes de risco a decisdo ¢ uma escolha entre aversdo
e tolerancia ao risco (CARDOSO; RICCIO; LOPES, 2008).

Conforme Falleiro, Silva e Tai (2014), a Teoria do Prospecto traz uma diferenciagéo
para decisdes em situag@o de risco sob a dtica de perdas e ganhos, sendo a fung¢do de valor
concava para ganhos e convexa, para perdas, com uma aversdo ao risco alta para ganhos e
pequena para perdas. Kahneman e Tversky (1979) acrescentam que a fungdo valor é mais

acentuada para perdas do que para ganhos, o que pode ser observado por meio da Figura 1.
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Figura 1 — Fungo hipotética de Valor Teoria da Utilidade e Teoria do Prospecto
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Fonte: Adaptado de Kahneman e Tversky (1979); Rogers, Securato e Ribeiro (2007).

Na Figura 1, o eixo X representa as unidades nominais ganhas ou perdidas e o eixo Y
¢ o valor associado ao ganho ou a perda. Em comparacdo a Teoria do Prospecto, ¢
apresentada também a fun¢@o de valor da Teoria da Utilidade Esperada, a qual apresenta a
mesma percepcdo de valor associado ao ganho ou a perda diante do mesmo valor ganho ou
perdido (ROGERS; SECURATO; RIBEIRO, 2007). Verificando-se a figura 1, ¢ possivel
notar que, na Teoria do Prospecto, hd uma percep¢do de valor mais acentuada para perdas do
que para ganhos, demonstrando que o valor percebido, quando se tem uma perda, é maior do
que o valor percebido quando se tem um ganho de mesmo valor, dessa forma, a relagdo do
ganho ou perda em fun¢do do valor € ndo linear.Enquanto, na Teoria da Utilidade, pode-se
observar o valor percebido igual para ganhos ou perdas de mesmo valor, assim existe uma
relacdo linear (diretamente proporcional) do ganho ou perda em fun¢do do valor. Diante disso,
as pessoas tendem a arriscar mais para evitar uma perda e, em situagdes com propensdo de
ganho, evitam riscos (KAHNEMAN; TVERSKY, 1979).

Ha diferengas na aversdo ao risco quando a pessoa decide para sua vida pessoal, ou
quando decide por terceiros, por exemplo para a organizacdo(SINHA, 1994). Em situacdes de
perda, quando a pessoa decide por terceiros ela possui menor aversdo ao risco, ou seja, se
arrisca mais para evitar uma perda, do que quando decide para si proprio, dessa forma, a
decisdo por terceiros se aproxima da racionalidade (ANDERSSON, et al., 2014). O autor
ainda ressalta que a sensag@o de perda é grande quando tomamos uma decisdo pessoal, mas
quando escolhemos por outros, as perdas sdo menos salientes, assim as pessoas tendem a

escolher mais racionalmente. Dessa forma surge a seguinte hipdtese de pesquisa:
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Hia:Para a propensio de ganho, os individuos tendem aarriscar menos na decisio do

preco no campo organizacional, do que quando tomam decisées no campo pessoal.

His:Para evitar uma perda, os individuos tendem a arriscar mais na decisao do preco no

campo organizacional do que quando tomam decisées no campo pessoal.

As decisdes tomadas no sistema 1 estdo sujeitas a uma presenga maior das heuristicas
e dos vieses, pois sdo tomadas de forma rapida, e sem uma analise profunda.Quando a pessoa
toma decisdes no sistema 2, analisa mais profundamente a decisdo e tende a ndo ser tdo
influenciada pelas heuristicas, dessa forma, toma decisdes analiticas verificando os possiveis
riscos inerentes dessa decis@o assim pode possuir maior tolerancia ao risco (KAHNEMAN,

2012). Com este fundamento, tem-se a seguinte hipdtese de pesquisa:

H:2:Independente do campo (pessoal ou organizacional), quanto maior a tolerancia ao
risco do individuo, menor o efeito da heuristica da disponibilidade em decisdes sobre o

preco.

2.3.1 Tolerincia ao Risco

O risco estd presente no processo decisdrio, seja em decisdes do campo pessoal
(decisdes relacionadas a vida pessoal do individuo) ou organizacional (decisdes relacionadas a
empresa no qual o individuo trabalha, ou decisdes profissionais). Conforme Geetha e
Selvakumar (2016), as pessoas tém diferentes tolerancias ao risco, estando alguns mais
dispostos a correr riscos € outros mais avessos ou menos tolerantes ao risco. Tal tolerancia
pode ser influenciada por fatores demograficos, psicolégicos, financeiros e comportamentais.

E de suma importancia estudar o processo decisorio, assim como verificar a variagdo
nos niveis de aversdo ao risco quando um decisor toma decisdes no campo pessoal e no
campo organizacional. A literatura aponta que os conhecimentos e as experiéncias de cada
individuo sdo diferentes e tais caracteristicas impactam na tomada de decisdo. Além disso, um
mesmo gestor pode apresentar diferentes niveis de aversdo ao risco a depender do contexto e
da situacdo (FAGUNDES; SCHNORRENBERGER; LUNKES, 2018).

Nesse sentido, Ross, Nora e Milani (2015) tiveram como objetivo analisar a aversao
ao risco dos profissionais do setor financeiro, tendo sido o estudo aplicado em 18 agéncias de

quatro institui¢des financeiras de Santa Maria. Os resultados do estudo demonstram que os
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respondentes do sexo masculino sdo mais propensos ao risco € que, quanto maior o tempo de
atividade profissional ou maior o nimero de dependentes, maior € a aversdo ao risco, ou seja,
tais individuos estdo menos dispostos a correrem riscos.

Fagundes (2019) acrescenta que as caracteristicas dos individuos e da organizagdo em
que trabalham, bem como o campo em que a decisdo estd ocorrendo, seja pessoal ou
organizacional, podem também influenciar a tolerancia ao risco, fazendo com que, sob a
mesma situagdo, individuos diferentes optem por alternativas diferentes.

Por sua vez, Oliveira e Krauter (2015) realizaram um estudo com o intuito de verificar
se as pessoas atuantes no mercado de trabalho e que cursaram o ensino superior tém uma
percepcao de risco diferente das pessoas que ainda ndo ingressaram no mercado de trabalho,
mas que estdo cursando ensino superior. Como resultado da pesquisa, os autores encontraram
que estudantes e profissionais preferem um ganho certo a um ganho maior incerto e sdo mais
tolerantes ao risco em situacdes de perda. A conclusdo do estudo foi que, mesmo com
experiéncia profissional e formadas, as pessoas tomam decisdes de forma ndo racional.

Fagundes (2019) analisou a influéncia do campo de decisdo sobre a tolerancia ao risco
dos gestores. Como resultado do estudo, foi possivel concluir que: os gestores sdo menos
tolerantes ao risco em situa¢des que envolvem ganhos do que naquelas que envolvem perdas;
quanto maior a idade, mais tolerante ao risco € o gestor; individuos do género feminino sao
menos tolerantes ao risco do que os do género masculino; em relagdo ao estado civil, os
solteiros sdo mais tolerantes ao risco e, quando se casam, tornam-se menos tolerantes ao risco;
quanto maior o grau de instru¢do, maior a tolerancia ao risco.

Em relagdo a renda, ainda conforme o autor: os gestores com maior renda s3o menos
tolerantes ao risco. Nesse sentido, o fato de ser funcionario da organiza¢do aumenta a
probabilidade de o gestor ser menos tolerante ao risco; quanto maior o tempo de existéncia da
organizagdo, mais tolerantes ao risco foram os gestores; quanto maior o numero de
funciondrios da organizacdo, maior a tolerancia ao risco do gestor; quanto maior a experiéncia
do gestor, maior a tolerancia ao risco; e, quanto maior a condi¢do financeira da organizacéo,

menos tolerante ao risco foi o gestor.Assim, tem-se a seguinte hipdtese de pesquisa:

Hs: As caracteristicas demograficas dos gestores afetam a sua decisio sobre a
precificacio no ambito pessoal (decisdo de compra) e organizacional (decisio de venda),

considerando a tolerancia ao risco diante de decisdes sobre o preco;
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Para March (2010), ha quatro tipos de propensdo ao risco, sendo eles: propensdo ao
risco como traco de personalidade, como reagdo a metas, como escolha deliberada e como
subproduto da confiabilidade. Em se tratando da propensdo ao risco como traco de
personalidade, individuos diferentes tém diferentes gostos por riscos que sdo estabelecidos
relativamente cedo na vida, o que se mantém como tragco de personalidade. Quanto a
propensao ao risco como reagdo a metas, quando a pessoa esta proxima de alcancar a sua meta
e deve escolher entre duas opgdes de igual valor, ela tende a escolher a op¢do menos arriscada
se o resultado envolver perda. Entretanto, quando a pessoa alcanga indice acima da meta, ela
tende a assumir um risco maior e, quanto mais longe de atingir a meta estiver, a pessoa tende
a assumir maior risco e, ainda, quanto mais proxima estiver de alcangar a meta, a pessoa tende
a ser mais conservadora.

A propensdo ao risco como escolha deliberada aponta que o comportamento de risco
ndo ¢ tratado como resultado da personalidade ou da aspirag@o e, sim, como uma escolha
pessoal. E, por fim, a propensdo ao risco como subproduto da confiabilidade ocorre quando o
risco é assumido sem consciéncia, mas como uma consequéncia de falhas. Assim, quanto
maior a ignorancia do individuo em rela¢do a decis@o, maior € o risco, pois o conhecimento
aumenta a confiabilidade da decisdo, diminuindo o risco (MARCH, 2010). Diante da extensao
do assunto, optou-se por ndo analisar tais perspectivas neste trabalho.

As decisdes também podem ser afetadas pelos efeitos certeza, isolamento e reflex@o.
Esses efeitos foram apresentados na TUE e refor¢cados na Teoria do Prospecto por Kahneman
e Tversky (1979), pois podem enviesar o processo decisério. Rogers, Securato e Ribeiro
(2007) afirmam que o efeito certeza ocorre quando a pessoa atribui maior peso a uma situagdo
que tem probabilidade maior de acontecer. De acordo com Barreto, Macedo e Alves (2012), o
efeito certeza € a subavaliacdo de resultados provaveis em comparacdo com resultados tido
como certos.

Rogers, Securato e Ribeiro (2007), por sua vez, afirmam que o efeito isolamento
ocorre quando o tomador de decisdo desconsidera algumas caracteristicas das alternativas
durante a escolha com o intuito de simplificar o processo decisério. Ja em relagdo ao efeito
reflex@o/aversdo a perdas, os autores acrescentam que ¢ a aversdo ao risco diante de
possibilidades de ganhos e propensdo ao risco diante de possibilidade de perdas, ou seja, os
individuos desejam evitar a dor da perda, por isso, preferem evita-la ao ter o prazer de um
ganho equivalente.

Barros e Felipe (2015), em seu estudo, tiveram como objetivo investigar a

manifestagdo dos efeitos certeza, reflexo e isolamento durante o processo decisério e a
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influéncia do género em relagdo ao risco. Para tal finalidade, os autores aplicaram um
questionario a 150 discentes do curso de Ciéncias Econdmicas da Universidade Federal de
Ouro Preto. Os resultados desse estudo demonstram que a maioria dos respondentes
preferiram ganhos menores, mas com maior probabilidade de ocorréncia, reforcando o efeito
certeza. Por outro lado, no campo de perdas, os individuos aceitaram correr maiores riscos
com a finalidade de evita-las. Durante a tomada de decis@o, os individuos ignoraram alguns
aspectos importantes, reforcando o efeito isolamento. Em relagdo ao género, foi observado
que as mulheres tém maior aversdo ao risco do que os homens.

O risco esta presente nas decisoes de prego. Nesse sentido, Nagle (2002) afirma que o
risco aumenta a sensibilidade ao preco. O autor ilustra com um exemplo, qual seja: alguns
homens pagariam altos valores por um produto que proporcionasse o crescimento dos cabelos,
porém a maioria possui davidas sobre os resultados prometidos e hesita em experimentar o
produto. Haubert, Lima e Lima (2014) acrescentam que € necessario conhecer as preferéncias
dos investidores e como eles agem diante do risco para, assim, ser possivel entender os precos

dos ativos.
2.4 Fechamento da fundamentacio tedrica

A partir da revisdo da literatura que trouxe a abordagem da determinacdo do preco,
escolhas do consumidor, o processo decisorio, as heuristicas e vieses comportamentais, e a

teoria do prospecto foi elaborada a Figura 2:

Figura 2 — Fechamento da fundamentagdo tedrica

Fonte: Elaborada pela autora.
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A figura 2 evidencia que o processo decisorio € comum no cotidiano humano, j& que o
ser humano esta a todo tempo tomando decisdes (SOLLISH, 2016), seja para sua vida pessoal
ou pela organizagdo em que trabalha (FAGUNDES, 2019). O processo decisério ndo € tao
logico, sendo comum desvios de comportamentos involuntéarios, assim Kahneman e Tversky
propuseram a Teoria do Prospecto, a qual defende que o ser humano se arrisca mais para
evitar ter uma perda, e em situagdes em que pode obter um ganho evita riscos (KAHNEMAN;
TVERSKY, 1979), assim o individuo ¢ mais tolerante ao risco em situagdes que é possivel
obter uma perda, e ¢ menos tolerante ao risco em situagdes que pode obter um ganho.

Dessa forma, na tomada de decis@o ha a presenca das heuristicas, que visam reduzir as
tarefas complexas de analisar probabilidades e prever situa¢des durante o processo decisorio,
assim podem facilitar os julgamentos corretos ou resultar em erros na decisdo (TVERSKY;
KAHNEMAN, 1974).

Inserido neste contexto, tem-se o preco, objeto de andlise no presente estudo. O
mesmo possui um papel importante na escolha do consumidor por um determinado produto, e
também, na lucratividade e participagdo de mercado da empresa (ROSADAS; MACEDO,
2004).Portanto, a andlise do pre¢o leva a uma decisdo de risco, pois pode influenciar na
escolha do consumidor (decisdo pessoal) e na lucratividade da empresa (decisdo
organizacional). Assim, é importante conhecer a tolerdncia ao risco do individuo quando
precifica um produto, e quando compra um produto, com intuito de maximizar os lucros da

empresa.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esse capitulo apresenta os procedimentos metodologicos da pesquisa, iniciando com o
desenho da pesquisa e demonstrando qual a abordagem do problema de pesquisa, bem como
evidenciando o objetivo e o desenho de pesquisa adotado no trabalho. Em seguida, ¢ definida
e classificada a amostra objeto deste estudo, bem como sdo apresentados o instrumento
utilizado, os meios que serdo adotados para a coleta de dados e, por fim, a descri¢do das

técnicas estatisticas escolhidas para a andlise quantitativa dos dados.

3.1 Desenho da pesquisa

Esse estudo visa identificar os efeitos de decisdo do campo pessoal e organizacional
no processo de precificacdo, na decisdo de compra e na tolerancia ao risco, dessa forma, a
pesquisa caracteriza-se como descritiva, pois busca descrever as caracteristicas de uma
populagdo com intuito de estabelecer relagdes entre as varidveis, e comparar suas
caracteristicas que podem resultar em efeito sob a decis@o de preco e tolerancia ao risco (GIL,
2006). A finalidade da pesquisa € aplicada, pois concentra-se nos problemas da organizagio, e
estd empenhada em elaborar diagndsticos e buscar solugdes (THIOLLENT, 2009).

A pesquisa adota uma abordagem metodoldgica positivista, pois busca prever o efeito
da informagdo e explicar o motivo da utilizacdo de um procedimento ou de um principio
contabil nas empresas (WATTS; ZIMMERMAN, 1990). Conforme essa abordagem, sdo
estabelecidas hipdteses baseadas na teoria econdmica e de finangas, as quais sdo testadas
empiricamente com o intuito de verificar o comportamento dos agentes diante da informagao
(LOPES; MARTINS, 2005).

Em relacdo a abordagem da pesquisa, adotou-se a quantitativa, pois, com base na
Teoria do Prospecto, que fundamenta o presente estudo, foram elaboradas as hipdteses da
pesquisa, as quais serdo apresentadas posteriormente, sendo elas processadas e analisadas
estatisticamente, bem como verificada a relagdo entre as variaveis (BRYMAN, 2012). Em
relacdo aos procedimentos da pesquisa, trata-se de um experimento, o qual visa estudar a
influéncia de determinada varidvel independente sobre a varidvel dependente, conforme
leciona Gil (2006). Para o autor, esse delinecamento determina o objeto de estudo, define as
variaveis que poderiam influencia-lo e, entdo, estabelece as formas de controle para observar

os efeitos que tal varidvel produz sobre o objeto (GIL, 2006).
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A pesquisa experimental ¢ subdividida em trés tipos: (a) experimento auténtico, que
apresenta aleatoriedade na designag¢do dos participantes ao grupo de controle ou ao grupo
experimental. Ele possui um controle de todas as variaveis que podem ser responsaveis por
alteragdes na variavel dependente durante a pesquisa, sendo eleconsiderado um método de
experimento mais confidvel; (b) quase experimento, que detém um controle informal sobre as
variaveis que podem influenciar nos resultados, ndo sendo possivel fazer a selecdo aleatoria
dos individuos para o grupo de controle e experimental; e (c¢) pré-experimento, que se
caracteriza por ndo ter um grupo de controle, dificultando a comparagdo dos resultados do
grupo experimental. Esse tipo de experimento € utilizado quando ndo € possivel cumprir os
requisitos de um experimento auténtico ou de um quase experimento, entretanto, a falta de
controle pode afetar os resultados (WALLIMAN, 2011). Para a presente pesquisa, adotou-se o
modelo experimento auténtico.

Para que a pesquisa seja considerada um experimento auténtico, ¢ necessario que o
pesquisador tenha controle sobre o experimento, podendo determinar quem, o qué, onde,
quando e como o experimento serd realizado. Também é necessario que os sujeitos sejam
atribuidos aleatoriamente ao grupo de controle e experimental e, por fim, ¢ importante que o
pesquisador faga a manipulacio das varidveis independentes com vistas a produzir resultados
objetivos, validos e replicaveis (GRAY, 2012).

Em relacdo ao ambiente de aplicagdo, esta pesquisa caracteriza-se como experimento
em condi¢des de laboratorio, uma vez que procura seguir os mesmos procedimentos de um
experimento de laboratorio, mas com aplicacdo virtual. O experimento de laboratério é mais
comum na literatura contébil, diferenciando-se do experimento de campo, pois o de campo
examina o ambiente natural da tomada de decisdo e apresenta maior validade externa,
possibilitando maiores generalizagdes, enquanto o de laboratdrio apresenta maior validade
interna e controle, no qual sdo criadas situagdes para que algumas variaveis sejam controladas
e outras, manipuladas (AGUIAR, 2017).

Na Figura 3, apresenta-se o desenho metodoldgico da pesquisa, demonstrando os

procedimentos metodologicos utilizados.



Figura3 — Desenho Metodologico da Pesquisa
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ilustra as etapas metodologicas adotadas na pesquisa. Na sequéncia,

apresenta-se o Quadro 4 que evidenciaas hipdteses propostas e os objetivos propostos no

estudo, ilustra também o nimero das questdes apresentadas no instrumento de pesquisa.

Quadro 4 — Desenho da pesquisa relacionamento dos objetivos com as hipoteses

Objetivo Especifico Questoes

Hipétese

a) Verificar como as | Analise  das
caracteristicas demograficas dos
gestores afetam a sua decisdo
sobre a precificagdo no &ambito
pessoal (decisio de compra) e
organizacional (decisdo de venda),
considerando a tolerdncia ao risco

diante de decisdes sobre o prego;

ao risco (1 a 16)

demograficas (1 a 7) com
as questdes de tolerancia

questdes | Hs:As caracteristicas demograficas dos
gestores afetam a sua decisdo sobre a
precificagdo no ambito pessoal (decisdo de
compra) e organizacional (decisdo de
venda), considerando a tolerincia ao risco

diante de decisdes sobre o prego;

comparando os resultados desses
campos.

b) Identificar se existem | Para Hia: Questdes 1,3,7,
diferengas  significativas  nas|e 8.

decisdes sobre o preco no dmbito | Para His: Questdes 11 a
organizacional e pessoal, bem | 16.

como na tolerdncia ao risco,

Hia: Para a propensdo de ganho, os
individuos tendem a arriscar menos na
decisdo do prego no campo organizacional,
do que quando tomam decisdes no campo
pessoal.

Hig: Para evitar uma perda, os individuos
tendem a arriscar mais na decisdo do prego
no campo organizacional do que quando
tomam decisdes no campo pessoal.

Continua...
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Conclusio (Quadro 4 — Desenho da pesquisa relacionamento dos objetivos com as hipoteses)

Objetivo Especifico

Questdes

Hipétese

c) Verificar a influéncia da
heuristica da disponibilidade e seus
vieses na tomada de decisdo em
relagdo ao prego.

Andlise das questdes do
bloco 2 - heuristica da
disponibilidade (questdes 1
a 8), com o Bloco 1 -

H>: Independente do campo, quanto maior
a tolerancia ao risco do participante, menor
o efeito da heuristica da disponibilidade em
decisdes sobre o preco.

tolerancia ao risco
(Questdes 1,3,7,8,11 a 16.)

Objetivo Geral Questdes Hipétese

Para Hia: Questdes 1,3,7,
e 8.
Para Hip: Questdes 11 a
16.

Hia: Para a propensdo de ganho, os
individuos tendem a arriscar menos na
decisdo do prego no campo organizacional,
do que quando tomam decisdes no campo
pessoal.

Identificar a influéncia do campo
pessoal e organizacional na
decisdo do preco sob a perspectiva
de tolerancia ao risco.

Hig: Para evitar uma perda, os individuos
tendem a arriscar mais na decisdo do prego
no campo organizacional do que quando
tomam decisdes no campo pessoal.

Fonte:Elaborado pela autora.

Em seguida, serdo detalhados a amostra, o instrumento de pesquisa utilizado e os

procedimentos para a coleta de dados.

3.2 Selecio da amostra

A populagdo deste estudo ¢ composta pelos alunos que cursam ou cursaram
especializa¢do lato sensu nas areas de administragdo e contabilidade oferecidos pela
Universidade Federal de Uberlandia. A escolha por essa universidade se deu devido a
importancia que ela tem na sua regido, aos seus 51 anos de existéncia e a sua variedade de
cursos (UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA, 2016). A populagio ¢ formada
por 8 turmas de cursos de especializagdo lato sensu nas areas de administragdo e
contabilidade em andamento e 12 turmas finalizadas, totalizando 628 alunos, os quais
compdem a populacdo deste estudo. A amostra sdo os respondentes da pesquisa, classificada
como ndo probabilistica e determinada por conveniéncia, sendo composta por todos os
respondentes que aceitaram participar da pesquisa.

A escolha se justifica por se tratar de alunos dos cursos de /ato sensu na area de gestéo
que, normalmente, estdo ou estiveram inseridos no mercado de trabalho, ou seja, participam
ou participaram do processo decisdrio das organizagdes e, assim, compartilham caracteristicas
inerentes aos gestores de empresas. Tais alunos, durante o experimento, assumiram papel de

consumidor (campo pessoal) ou de gestor (campo organizacional).
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Além disso, estudantes de contabilidade de nivel avangado podem ser substitutos
adequados de profissionais de contabilidade em contexto de decisio (MORTENSEN;
FISHER; WINES, 2012). Trottier e Gordon (2016) realizaram um experimento para avaliar a
probabilidade de que a perda por reducdo do valor recuperavel seja reconhecida nas
demonstragdes financeiras. Os autores concluiram que os alunos com mais de cinco anos de
experiéncia no trabalho atribuiram respostas semelhantes as dos gerentes e que as conclusdes
dos alunos e dos gestores foram as mesmas. Os autores finalizam, destacando que, em geral,
os estudantes sdo bons substitutos para os gerentes.

Existem muitas vantagens em utilizar estudantes na pesquisa, como um acesso mais
facil, ser uma populagdo diversa, possibilidade de um controle maior e serem bons substitutos
para decisores na maioria dos casos (GRENIER; REFFETT; SIMON; ARNE, 2018).

O questionario foi feito pelo Google Forms, ¢ o link do questionario foi enviado a
Fundacdo de Apoio Universitario da Universidade Federal de Uberlandia (FAU), a qual ¢
responsavel pela gestdo dos cursos de pos-graduacgdo lato sensu da UFU, e a FAU, por sua
vez, encaminhou o link aos alunos matriculados e egressos nos cursos de MBA nas areas de
Administragdo e Ciéncias Contabeis.

No questionario, constaram questdes que caracterizam o respondente. Dessa forma, foi
possivel verificar se o respondente tem experi€éncia na area de gestdo no percurso de sua
carreira. Caso o aluno ndo tenha experiéncia profissional como gestor, suas respostas foram
utilizadas para promover uma comparagdo com os alunos que t€m ou ja tiveram experiéncia

como gestor.

3.3 Procedimentos de coleta dos dados

A coleta de dados do experimento foi realizada por meio de dois
questionarios(Apéndice A e B). Primeiramente, foi aplicado um pré-teste do questionario para
sua validagdo a 20 alunos da pos-graduacdo stricto semsu com o intuito de verificar a sua
compreensibilidade e garantir que fosse possivel avaliar o que é almejado pela pesquisa por
meio desse instrumento.

O pré-teste foi encaminhado aos alunos via e-mail em arquivo editavel para que os
participantes pudessem inserir comentarios e sugestdes sobre as questdes, sendo solicitado aos
participantes que marcassem o tempo gasto para resposta e que observassem se as questdes
estdo claras, se houve algum constrangimento durante a participagdo, bem como que

incluissem criticas e sugestdes sobre o instrumento. O pré-teste foi enviado aleatoriamente
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para os alunos de forma que 10 deles responderamao questionario que trata do campo pessoal
e os outros 10 responderam o instrumento que trata do campo organizacional. Importante
ressaltar, que os alunos que responderam o pré-teste ndo fazem parte da amostra da pesquisa.
Obtida as respostas do pré-teste foi analisado as sugestdes de cada aluno, e o questiondario foi
modificado para melhor compreensdo.Sobre o tempo de resposta, os alunos responderam que
foi de dez minutos.

O questiondrio ¢ frequentemente utilizado como método de coleta de dados. Nesse
instrumento, consta um conjunto de perguntas a respeito das variaveis que se desejam estudar,
sendo ele, posteriormente, encaminhado para os potenciais participantes da pesquisa
(MARTINS; TEOPHILO, 2007). O questiondrio foi baseado nos estudos dos autores
Kahneman e Tversky (1979) e de Fagundes (2019) e é composto por 31questdes, sendo essas
questdes divididas em trés blocos.

Para a coleta de dados os individuos foram destinados aleatoriamente para o grupo de
controle ou experimental. Assim, o individuo respondeu apenas um questionario (do campo
pessoal ou organizacional). Tal escolha deve-se ao tempo de resposta, o qual ficaria muito
extenso se o individuo fosse responder dois questiondrios para os dois campos, podendo
resultar em um menor nimero de retorno. Além disso, visou que o participante ndo fizesse
comparagdes das respostas no campo pessoal com as respostas do campo organizacional.
Ademais, para evitar viés no resultado, os questiondrios foram elaborados de forma
homogénea, assim, sdo similares em relagdo ao contetdo.

Importante ressaltar que neste trabalho foram analisadas apenas decisdes individuais,
ndo sendo analisadas decisdes tomadas em grupo, além disso, ndo foram analisadas todas as
caracteristicas do decisor, sendo analisadas: campo de decisdo, idade, sexo, estado civil, grau
de instrugdo, renda do gestor, e experiéncia do gestor. Importante destacar que no campo de
decisdo sdo analisados também a influéncia da marca, dos concorrentes e da garantia na
decisdo do preco, e a presenga da heuristica da disponibilidade (KAHNEMAN; TVERSKY,
1979; RANGEL; SCHNORRENBERGER, 2020; RAMIAH et al., 2016; GEETHA;
SELVAKUMAR, 2016; ANDERSSON et al., 2014).

Os dados foram coletados no periodo 30/10/2020 a 15/12/2020, o convite inicial foi
enviado no dia 30/10/2020, dia 12/11/2020 foi enviado o primeiro apelo, e o tltimo apelo foi
enviado dia 29/11/2020.

Glinther (2003) recomenda que as primeiras perguntas do questionario tratem sobre a
tematica objeto do estudo e, por ultimo, perguntas pessoais. Dessa forma, no Bloco 1 —

Tolerancia ao Risco, o participante do grupo de controle respondeu, assumindo o papel de
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cliente, e o participante do grupo experimental respondeu, assumindo o papel de gestor
responsavel por tomar decisdes em relagdo a determinacdo do preco. Ambos os grupos
responderam questdes com perspectivas de ganho e de perda. No Bloco 2 — Heuristica da
Disponibilidade, é avaliada a influéncia dos vieses da heuristica da disponibilidade no
processo decisorio em relacdo ao preco, respondendo ambos os grupos, de controle e
experimental, as mesmas questdes. Por altimo, no Bloco 3 — Dados Demograficos, sao
levantados os dados sociodemograficos do participante e da empresa em que ele trabalha.

As questdes sdo fechadas, apresentando duas alternativas, sendo a alternativa “A” a
opc¢do mais arriscada e a alternativa “B”, a op¢do mais segura. Dessa forma, as pessoas mais
avessas ao risco escolhem a alternativa “B”. As questdes foram adaptadas com vistas a criar
um cendrio com a presenga de risco, prego e decis@o para que, por meio do mesmo contexto,
fosse possivel formular a questdo no campo pessoal e no organizacional. Sendo assim, a
questdo 1 do grupo de controle corresponde a questdo 1 do grupo experimental, tendo como
principal diferenca o campo a ser investigado, ou seja, o pessoal ou o organizacional.

No segundo bloco, as questdes que abordam a heuristica da disponibilidade foram
distribuidas da seguinte forma: s@o oito questdes buscando avaliar o efeito dos trés vieses da
heuristica da disponibilidade, sendo que as questdes um e dois do bloco avaliam o viés da
facilidade de lembrancga; as questdes trés e quatro avaliam o viés da recuperabilidade; e as
questdes cinco a oito avaliam o viés das associagdes pressupostas.

Abaixo € apresentado um quadro com as questdes do questiondrio e suas perspectivas:

Quadro 5 — Questdes e perspectivas

Questionario Bloco 1 — Tolerincia ao Risco Questionario Bloco 2 — Heuristica da Disponibilidade
Questio Perspectiva Questio Viés
1 Ganho 1 Facilidade de Lembranca
2 Garantia 2 Facilidade de Lembranca
3 Ganho 3 Recuperabilidade
4 Marca 4 Recuperabilidade
5 Marca e prego 5 Guia para Associa¢des pressupostas
6 Marca e Garantia 6 Associacdes pressupostas
7 Ganho 7 Guia para Associagdes pressupostas
8 Ganho 8 Associagdes pressupostas
9 Concorrente
10 Concorrente Questionario Bloco 3 — Dados Demograficos
11 Perda Questdo Perspectiva

Continua...
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Conclusio (Quadro 5 — Questdes e perspectivas)

Questionario Bloco 1 — Tolerancia ao Risco Questionario Bloco 3 — Dados Demograficos
Questio Perspectiva Questdo | Perspectiva

12 Perda 1 Idade

13 Perda 2 Sexo

14 Perda 3 Estado civil

15 Perda 4 Grau de instrugéo

16 Perda 5 Esté trabalhando como gest&o?
6 Jé trabalhou como gestdo durante qual periodo
7 Faixa de Renda

Fonte: Elaborado pela autora.

Para a organizagdo do questiondrio, foram mantidas as alternativas de respostas dos
autores Kahneman e Tversky (1979) e Fagundes (2019), adaptando-se somente o cenério da
pergunta e da resposta com o intuito de inseri-las no objeto de estudo desta pesquisa.
Importante ressaltar que o projeto foi submetido e aprovado pelo Comité de Etica da
Universidade Federal de Uberlandia (UFU) sob oCertificados de Apresentagdo para
Apreciagio Etica (CAAE) n° 36508020.0.0000.5152 (Apéndice C), conforme prevé a
Resolugdo do Conselho Nacional de Saude (CNS) n° 510/2016 (CNS, 2016).

3.4 Delineamento experimental

O delineamento experimental utilizado nesta pesquisa é o experimento em condi¢des
de laboratorio “between-participants” com um grupo de controle e um experimental sem pré e
pos-teste. O delineamento “between-participants” visa entender diferencas de comportamento
entre diferentes grupos com apenas uma variavel independente (AGUIAR, 2017). Leary
(2001) acrescenta que esse desenho ¢ indicado quando ha dois grupos diferentes e o
pesquisador busca compreender as diferencas de comportamento entre eles. Nas pesquisas
contabeis experimentais, ¢ comum o uso do delineamento “between-participants” (AGUIAR,
2017), sendo alguns exemplos de pesquisas com esse método as de Kachelmeier, Thornock e
Williamson (2016), de Christ ef al. (2016) e de Christ, Sedatole e Towry (2012).

Para alguns experimentos, os participantes sdo submetidos a um pré-teste do
experimento para avaliar seu comportamento antes do tratamento da variavel independente.
Entretanto, a aplicacdo de um pré-teste pode sensibilizar os participantes do experimento em

relacdo a varidvel independente, fazendo com que reajam de maneira diferente do que
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reagiriam sem um pré-teste (LEARY, 2001). Tal situacdo pode resultar na conclusio equivoca
do pesquisador sobre um efeito da variavel independente quando o verdadeiro efeito ¢ o
resultado da variavel independente combinada com o pré-teste.

Nesta pesquisa foi aplicado o pré-teste do questionario, com intuito de verificar a sua
compreensibilidade com participantes que ndo fizeram parte da amostra da pesquisa, e ndo foi
realizado o pré-teste do experimento, devido a influéncia que este pode ter sobre o resultado
da pesquisa.O pré-teste do experimento geralmente € feito com a propria amostra da pesquisa
antes do momento da intervengdo, possibilitando comparar o comportamento do grupo antes
da intervengdo e ap6s a intervencdo (GALL; GALL; BORG, 2007).

Leary (2001) cita como exemplo dessa situagdo um professor que desenvolveu um
programa para melhorar a alfabetizagdo dos seus alunos e, visando testar a eficacia desse
programa, o professor aplica um pré-teste para os alunos. Apos finalizar o programa, os
alunos sdo avaliados novamente por meio do mesmo teste que realizaram anteriormente.
Supondo-se que a conclusido do estudo seja que os alunos que participaram do programa
tiveram melhora na alfabetizacdo, isso pode ter ocorrido devido ao programa. Entretanto,
quando faziam o pré-teste, os alunos podiam ter se deparado com perguntas as quais nao
sabiam responder. Assim, durante o curso, esses alunos podem ter ficado mais atentos a esses
pontos devido ao pré-teste e, assim, aprendem mais do que se nfo tivessem passado pelo pré-
teste.

Para esta pesquisa, optou-se por ndo realizar o pré-teste ou uma observagdo anterior ao
tratamento da varidvel independente com vistas a aumentar a eficiéncia do experimento, pois
uma observacdo anterior ao tratamento pode ter algum efeito sobre ele (BAPTISTA;
CAMPOS, 2016).

Visando atender aos requisitos de um experimento, esta pesquisa prevé a manipulacéo
da variavel independente “campo de decisdo” com o propdsito de verificar se, quando o
individuo decide sobre questdes pessoais (campo pessoal) ou sobre questdes profissionais
(campo organizacional), impacta sobre a varidvel dependente no primeiro bloco, “tolerancia
ao risco diante de decisdes sobre o preco”, e no segundo bloco, “influéncia dos vieses nas
decisdes sobre o pre¢o”. Além disso, os participantes foram distribuidos de forma aleatdria
para o grupo de controle e experimental e, nesse caso, a pesquisadora possui controle sobre as
demais variaveis do experimento (GRAY, 2012). Nota-se que, para ambos os campos de
decisdo, o individuo participante do experimento é o aluno de MBA de gestdo. No campo
pessoal, ele assume o papel de consumidor e, no campo organizacional, assume o papel de

gestor.
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Por fim, as questdes do terceiro bloco visam identificar melhor o respondente e, assim,
¢ possivel verificar se a amostra ¢ homogénea, pois amostras homogéneas reforcam a validade
interna do experimento e, com isso, os resultados sdo mais fidedignos e generalizaveis
(BRYMAN, 2012).

Atendendo ao requisito experimental de distribuicdo aleatoria dos individuos nos
grupos de controle e experimental apresentado por Campbell e Stanley (1979), foram
separados os questionarios do grupo de controle e experimental. Os questiondrios de cada
campo foram distribuidos aleatoriamente quando encaminhado o convite aos participantes do
estudo. Assim cada participante teve acesso apenas ao questiondrio que trata do campo que
lhe ¢ inerente.

Com o intuito de aumentar a validade externa do experimento, ¢ necessario apresentar
um argumento de que o grupo participante tem caracteristicas semelhantes aos participantes
de outros grupos (GRAY, 2012), o que, nesse experimento, ¢ evidenciado pela experiéncia
profissional dos alunos, que podem se assemelhar aos gestores.

O procedimento adotado para aumentar a validade interna do experimento foi similar
ao adotado por Fagundes (2019),0 qual, utilizou um grupo de controle e outro experimental,
tendo sido possivel compard-los posteriormente. O risco serd avaliado a partir das
probabilidades preditas pelo modelo de regressao logistica, o qual serd determinado para cada
variavel, no campo pessoal e organizacional.

Neste estudo, as variaveis de controle sdo: Idade, Sexo, Estado Civil, Grau de
Instrugdo, Trabalha atualmente com gestdo; Ja trabalhou como gestor durante qual periodo;
faixa de renda aproximada; no primeiro bloco, a variavel dependente ¢ a tolerancia ao risco
nas decisdes de preco e o fator € o campo no qual a decis@o estd sendo tomada, ou seja, no
campo pessoal ou no organizacional.

Assim, o campo pessoal ¢ considerado como grupo de controle, visto ser o campo
onde as pessoas naturalmente tomam decisdes a todo momento. J4 a manipula¢do da variavel
¢ feita por meio do campo organizacional, sendo esse o tratamento.Para esse trabalho, o
tratamento é considerado como a intervencdo feita no experimento, dessa forma, o grupo de
controle esta tomando decisdes no seu campo natural de decis@o que € sua vida pessoal, e para
o outro grupo, houve alteragdo do campo para o organizacional, passando a responder
questdes sobre a organizagdo, dessa forma houve uma interven¢do que chamamos de
tratamento.

No segundo bloco do questionario, a variavel dependente € a influéncia dos vieses nas

decisdes sobre o preco, o fator permanece sendo o campo de decisdo e as variaveis de controle
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permanecem sendo Idade, Sexo, Estado Civil, Grau de Instrug¢do, Trabalha atualmente com

gestdo; Ja trabalhou como gestor durante qual periodo; e faixa de renda aproximada.

3.4.1 Etapas do experimento

O experimento foi realizado em uma unica etapa que aconteceu entre outubro e
dezembro de 2020. Isso se deu por meio de um formulério online que foi enviado por e-mail,
sendo explicado o objetivo da pesquisa e os possiveis participantes foram convidados a
participar da pesquisa. Aqueles que aceitaram confirmaram concordancia em um Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido e responderamao questiondrio composto por trés blocos.

Com o intuito de estabelecer confianca, a pesquisadora se apresentou aos respondentes
e explicou os detalhes da pesquisa no corpo do e-mail, podendoos participantes se
beneficiarem dos resultados da pesquisa na sua vida pessoal e organizacional. Ainda, foi
reforcado com os participantes que nio existe resposta certa ou errada, sendo apenas uma
escolha do participante.

Os questionarios relativos aos campos pessoal e organizacional foram enviados de
forma aleatdria, conforme descrito anteriormente, dividindo-se os participantes em dois
grupos de quantidades iguais: grupo de controle, que respondeu, assumindo o papel de cliente,
0 que seria o campo natural para respostas, e o grupo experimental, o qual sofreu a
intervengdo, assumindo o papel de gestor ao responder o questionario. Importante ressaltar
que o grupo que respondeu sobre o campo pessoal ndo teve acesso ao questionario que trata
do campo organizacional e vice-versa. A partir dos questiondrios respondidos, os dados foram
tabulados e analisados de forma quefoi possivel confirmar as hipoteses deste estudo.

Apds conclusdo do experimento foi feito um relatério com uma sintese dos resultados
obtidos para encaminhar aos participantes da pesquisa, possibilitando que estes utilizem
desses resultados na sua vida pessoal e organizacional.

Por meio do experimento foi possivel identificar os efeitos de decisdo do campo
pessoal e organizacional no processo de precificacdo, decisdo de compra e na tolerancia ao

risco.

3.5 Validade do experimento

Para garantir a validade, um experimento precisa avaliar o que foi proposto,

controlando as varidveis externas para que elas ndo influenciem no resultado (GRAY, 2012).
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Um problema comum no experimento € estabelecer o controle para que qualquer mudanca na
variavel independente seja atribuida ao tratamento dado pelo pesquisador. Para isso, as
variaveis externas precisam ser controladas com o intuito de impedir uma interpretagdo errada
do experimento (GALL; GALL; BORG, 2007).

Além disso, para que o experimento seja considerado valido, ha diversos principios
que devem ser considerados pelo pesquisador com vistas a diminuir as ameacas € aumentar a
sua validade interna e externa (LEARY, 2001). A validade interna representa até que ponto as
ideias sobre causa e efeito entre as variaveis estudadas sdo apoiadas no estudo. Ja a validade
externa evidencia até que ponto as descobertas podem ser generalizadas para outras
populagdes e ambientes (WALLIMAN, 2011).

Smith (2003), Gall, Gall e Borg (2007), Nasu (2016) e Shadish, Cook e Campbell
(2002) apresentam algumas ameacas para a validade interna do experimento para as quais 0s
pesquisadores devem dispensar atencdo durante a realizacdo do experimento. Com base

nesses autores, foi elaborado o Quadro 6 constando as ameacas internas, as defini¢des e as

tratativas executadas no experimento para que essas ameagas sejam evitadas.

Quadro6 — Ameagas Internas, Defini¢des e Tratativas de controle

Ameaca
Interna

Definicao

Tratativa de Controle

Maturagéo

Alteragdes fisicas ou psicologicas nos
sujeitos durante o experimento
devido a passagem do tempo.

O experimento foi aplicado a alunos de MBA de
uma mesma instituicdo na area de gestdo com
aplicagdo unica por e-mail, sendo os participantes
divididos aleatoriamente em grupo de controle e
experimental. No e-mail, foi determinado um prazo
méaximo de resposta igual para todos os
participantes.

Historia

Mudangas ambientais que podem
impactar na pesquisa, principalmente,
em estudos longitudinais e em coletas
de dados realizadas em um longo
periodo de tempo.

Todos os alunos sdo de cursos de MBA de areas de
gestdo da UFU. O questionario teve aplicagdo tnica
com prazo méaximo para retorno, evitando, assim,
que alteragdes no ambiente impactem no resultado
do experimento.

Testagem

Em muitos experimentos, ¢ aplicado
um pré-teste, e um pos-teste. Quando
os testes s@o similares, um pode
influenciar no resultado do outro.

No experimento, ndo houve pré-teste, nem pos-
teste, consistindo o experimento em apenas uma
etapa.

Mortalidade dos

E a perda de participantes durante o

O experimento foi feito em etapa unica, reduzindo-

Participantes | experimento, seja por auséncia ou | se, assim, a chance de auséncia ou desisténcia dos
desisténcia. individuos. Foi ressaltada a importancia da pesquisa
e foi solicitado que o participante conclua a

pesquisa.
Mortalidade A passagem do tempo pode ter efeito | O experimento foi feito em etapa tinica, reduzindo-
experimental | no experimento. se, assim, a chance de auséncia ou desisténcia dos

individuos.

Continua...
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Conclusio (Quadro 6 — Ameacas Internas, Defini¢des e Tratativas de controle)

Ameaca Definicao Tratativa de Controle

Interna

Instrumentagdo | Os procedimentos adotados na | O questiondrio que foi aplicado em cada grupo ¢
execugdo do experimento devem ser | similar e foi aplicado da mesma forma.
0s mesmos para ndo haver impacto
sobre o tratamento.

Selecdo Os individuos devem ser alocados | A  distribui¢do dos questionarios foi feita
aleatoriamente nos grupos sob pena | aleatoriamente em grupo de controle e experimental.
de prejudicar a generalizagdo do
experimento

Regressio Ha uma tendéncia estatistica dos | A sele¢fio aleatoria é uma forma de controlar a
Estatistica participantes do experimento de | ameaga, visto que 0s grupos estdo sujeitos a0 mesmo

regredirem em dire¢do & média no
caso de experimentos consecutivos.

efeito de regressdo a média.

Imitag&o do Um participante pode comunicar

Os questionarios foram enviados via e-mail, o que

tratamento com o outro a respeito do | dificulta o acesso dos participantes aos demais. Foi
experimento, influenciando  os | refor¢ado que ndo existe resposta errada para que o
resultados. participante fique a vontade para responder.
Desmoralizagdo | Tratamentos  diferentes podem | O tratamento aplicado é um fator comum em
ressentida causar niveis de motivagdo | atividades rotineiras de um gestor.

diferentes, impactando no resultado.

Fonte: Adaptado de Smith (2003); Gall, Gall, Borg (2007); Nasu (2016); e Shadish, Cook e Campbell (2002).

Durante o experimento, é importante se atentar também para a validade externa para

que os resultados possam ser generalizados para outras populacdes. A validade externa ¢

subdivida em dois grupos: populacional, que demonstra que os resultados podem ser

estendidos para outros grupos e individuos; e a ecologica, que trata da generalizagdo dos

resultados para outras situagdes e ambientes (NASU, 2016). Com base em Gall, Gall, Borg
(2007), Nasu (2016), e Shadish,Cook e Campbell, (2002), foi elaborado o Quadro 7 que

apresenta as validades populacionais externas, sua definicdo e a tratativa de controle para

sejam evitadas as ameagas.

Quadro 7 — Ameacas Populacionais Externas

Ameaca Populacional

Definicéo Tratativa de Controle
Externa
Extensdo na qual se pode | Ocorre quando se generalizam os
generalizar a amostra do | resultados de um experimento com uma
experimento para uma | amostra  para  populagdes  com . N
x . " . ; .. | Esse experimento ndo pode ser
populaggo definida. caracteristicas diferentes. E necessério .
[ generalizado para todos os
observar as caracteristicas da amostra nas .
- R gestores, e, sim, para
quais o tratamento foi realizado. .
= T — TR estudantes de MBA na area de
Extensdo na qual varidveis | As caracteristicas individuais dos

personologicas interagem com
os efeitos do tratamento.

participantes do experimento podem ter
relagdo com o tratamento, como, por
exemplo, habilidade, género e nivel de
ansiedade, o que dificulta a
generalizacdo dos resultados.

gestdio de IES que tenham
caracteristicas similares a da
amostra deste estudo.

Fonte: Adaptado deGall, Gall, Borg (2007); Nasu (2016); e Shadish, Cook e Campbell (2002).
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Ainda com base em Gall, Gall, Borg (2007), Nasu (2016), e Shadish, Cook e
Campbell (2002), foi elaborado o Quadro 8 que apresenta as validades ecologicas externas,
sua defini¢do e a tratativa de controle para que sejam evitadas as ameagas. Além disso, as

ameagas que relacionam o pré-teste e o pos-teste ndo foram inseridas no quadro devido ao

fato de o experimento desta pesquisa ndo contar com pré-teste e pos-teste.

Quadro 8 — Ameacas Ecoldgicas Externas

Ameaca Ecoldgica
Externa

Definicéo

Tratativa de Controle

Descrigdo explicita do
tratamento

Ocorre quando o pesquisador ndo detalha
bem a aplicagdo do experimento, para que

No capitulo que trata da metodologia,
foram descritos todos os detalhes do

experimental ele possa ser replicado por outros | experimento e de sua aplicacdo.
pesquisadores; e para que seja possivel
analisar sobre a generaliza¢do do resultado a
outra amostra.

Interferéncia de | Ocorre quando wum participante do | Nesse experimento, foi proposto

multiplos tratamentos

experimento ¢ exposto a mais de um tipo de
tratamento experimental, dificultando a
analise dos resultados.

apenas um tratamento para cada
individuo: a alteragdo do campo de
decisdo entre o pessoal e o
organizacional.

Efeito Hawthorne

Os participantes do experimento melhoram
seu desempenho devido a ciéncia de estar
participando de um experimento, de
conhecer os objetivos e as hipoteses da
pesquisa ou de receber algum tratamento
especial.

Durante a  apresentacdo  do
experimento, ndo foram apresentadas
as hipdteses da pesquisa nem seu
objetivo. Os questionarios foram
enviados para grupos separados, de
modo que um grupo respondeu,
exclusivamente, o questionario do
campo pessoal e outro, do campo
organizacional. Dessa forma, os
grupos ndo souberam da existéncia do
outro questiondrio.

Efeitos novidades e | Se o experimento tiver um tratamento novo | Como a aplicagdo do experimento se
ruptura ou uma ruptura do cotidiano dos | deu por meio de um questionario e o
participantes pode resultar em um | tratamento foi o grupo experimental
experimento mais efetivo, entretanto, com | se colocar na posicdo de gestor na
baixa generalizacdo, pois, conforme a | tomada de decisdo em relagdo ao
novidade desaparece, é possivel que a | prego, ndo ha grandes rupturas nem
eficacia do tratamento diminua. novidades, visto a amostra se tratar de
alunos de MBA de gestdo.
Efeito do | O experimentador pode afetar o resultado do | A aplicadora do experimento foi a
experimentador experimento, fazendo com que seja mais ou | mesma no grupo de controle e grupo

menos eficiente, dependendo do

experimentador.

experimental.

Sensibilizagdo do pré-
teste

O pré-teste pode influenciar no experimento
quando forem similares ao experimento,
reduzindo a efetividade do experimento.

Nesse experimento, ndo foi aplicado
um pré-teste.

Sensibilizagdo do pds-
teste

O pos-teste pode influenciar no experimento
quando forem similares ao experimento,
reduzindo a efetividade do experimento

Nesse experimento, ndo foi aplicado
um pos-teste.

Continua...
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Conclusio (Quadro 8 — Ameagas Ecologicas Externas)

Ameaca Ecologica Definicao Tratativa de Controle
Externa
Interagd@o entre efeitos, | Os resultados do experimento se referem | Esse experimento estd sujeito a uma
historia e tratamento exclusivamente ao periodo em que o | ameaga, visto que os resultados desse

experimento foi realizado. Apos um periodo, | experimento perduram até que o
o tratamento pode se tornar obsoleto e nfo | tratamento dado ndo seja obsoleto.
produzir o mesmo resultado. Daqui a alguns anos, o tratamento
pode se tornar obsoleto, reduzindo a
efetividade do experimento.

Fonte: Adaptado de Gall, Gall, Borg (2007); Nasu (2016); e Shadish, Cook e Campbell (2002).

3.6 Técnicas de analise quantitativa dos dados

Para andlise dos dados, foi utilizada, primeiramente, a estatistica descritiva com o
intuito de descrever o perfil dos participantes (bloco III do questionario), classificando-o
conforme os dados sociodemograficos, bem como a descritiva das questdes apresentadas no
instrumento para exploragdo dos achados. Para verificar o efeito das varidveis independentes
sobre a probabilidade de o participante possuir maior ou menor aversao ao risco, foi realizada
a regressdo logistica. A variavel foi codificada da seguinte forma: 1 para a op¢do mais
arriscada; 0 para a op¢do mais segura.

A regressdo logistica tem como objetivo fazer predigdes ou explicar a ocorréncia de
determinados fendmenos, sendo utilizada quando a variavel dependente tem natureza binaria
(FAVERO et al., 2009). Ainda conforme o autor, essa regressio pode ser utilizada em
diversas situa¢des como determinagdo de probabilidade de insolvéncia de determinada loja
em fungdo das suas caracteristicas demograficas ou de probabilidade de ataque cardiaco em
fungdo de caracteristicas emocionais, sexo, estilo de vida, entre outros.Para verificar se o
modelo proposto se ajusta bem aos dados utilizou-se o teste de Hosmer e Lemeshow e para
aferir o grau de significancia de cada coeficiente da equacgdo de regressdo logistica utilizou-se
a estatistica de Wald (CORRAR et al.,2007).A variavel dependente e as independentes estdo

relacionadas no Quadro 9:

Quadro 9: Variaveis da regresséo logistica

Variavel dependente Variaveis independentes

Tolerancia ao Risco Campo de Decisdo, Idade, Sexo, Estado Civil, Grau de Instrugfio, Trabalha
atualmente em cargo de gestdo,Ja trabalhou como gestor durante qual periodo,
Faixa de renda aproximada, Marca, Garantia, Heuristica da Disponibilidade

Fonte: Elaborado pela autora.
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A regressdo logistica investiga a relagdo entre as varidveis explicativas e a varidvel
dependente binaria. Dessa forma, é possivel prever a probabilidade de a tolerancia ao risco
variar em fun¢do da idade, sexo, estado civil, entre outras. A equagdo geral do modelo de

regressao logistica é apresentada na equagéo 1:

@
= Tre@ (V)

p
Sendo Z = In (fp) = a+ By Xy + BoXoy + - BiXe
Sendo que:
p ¢ a probabilidade de ocorréncia de determinado evento de interesse;
X € i-ésima varidvel explicativa ou independente;

a.Po, Pi, ..., Px sdo os parametros do modelo;

14 A .
(E)representa a chance (odds) de ocorréncia do evento de interesse (chance do sucesso).

In (1%)) ¢ ologaritmo neperiano da chance entre p e 1- p (logit)

Portanto, entende-se que modelar uma probabilidade p com uma fungfo logistica, equivale a
ajustar um modelo de regressdo onde a varidvel dependente continua foi substituida pelo
logaritmo neperiano da chance de ocorréncia de um evento dicotdmico. O Quadro 10 ilustra

as hipoteses testadas neste estudo.

Quadro 10 - Hipoéteses da pesquisa

Hipéteses

Hia Para a propensio de ganho, os individuos tendem a arriscar menos na decisdo do preco no campo
organizacional, do que quando tomam decisdes no campo pessoal.

His Para evitar uma perda, os individuos tendem a arriscar mais na deciséo do prego no campo
organizacional do que quando tomam decisdes no campo pessoal.

H, Independente do campo, quanto maior a toleréncia ao risco do participante, menor o efeito da
heuristica da disponibilidade em decisdes sobre o preco.

H; As caracteristicas demograficas dos gestores afetam a sua decisdo sobre a precificacdo no dmbito
pessoal (decisdo de compra) e organizacional (decisdo de venda), considerando a tolerdncia ao risco
diante de decisdes sobre o preco;

Fonte: Elaborado pela autora.

Na préxima se¢do, serdodiscutidos os resultados parciais encontrados pela pesquisa.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo sdo apresentados os resultados encontrados a partir da analise dos
dados. Primeiramente, ¢ descrita a amostra participante da pesquisa, com detalhes sobre sua

composi¢do e suas caracteristicas.

Posteriormente, os dados sdo discutidos descritivamente por meio de tabelas, com
demonstragdo das somas percentuais de cada questdo de ambos os campos (pessoal e

organizacional), e assim € possivel comparar os percentuais de cada grupo.

Em seguida, apresentam-se os resultados identificados com a aplicagdo da regressdo

logistica, com o intuito de testar as hipdteses propostas para o estudo.

4.1 Perfil da amostra

A amostra do estudo é composta por 174 respondentes, sendo 87 respostas do campo
organizacional, e 87 respostas do campo pessoal. A Tabela 1 apresenta os dados
demograficos detalhados dos respondentes, na qual fica evidenciado que, de modo geral, os
grupos de controle (campo pessoal) e experimental (campo organizacional) sdo homogéneos

com base nas caracteristicas demograficas dos grupos.

Tabela 1 — Caracterizagfo dos respondentes

Campo
Variavel Respostas Camp((()' /p)essoal organizacional Geral (%)
’ (%)
Masculino 49,43% 43,68% 46,55%
Sexo Feminino 50,57% 56,32% 53,45%
Prefiro nfo responder 0,00% 0,00% 0,00%
Entre 20 e 30 anos 43,68% 42.53% 43,10%
Entre 31 e 40 anos 35,63% 37,93% 36,78%
Idade Entre 41 e 50 anos 11,50% 16,10% 13,79%
Entre 51 e 60 anos 9,19% 2,29% 5,75%
Acima de 61 anos 0,00% 1,15% 0,58%
Solteiro(a) 36,78% 56,32% 46,55%
Casado(a) 41,38% 36,78% 39,08%
Estado civil Uni#o estavel 10,35% 5,75% 8,05%
Divorciado(a) 8,04% 1,15% 4,59%
Viuvo(a) 3,45% 0,00% 1,73%

Continua...
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Conclusio (Tabela 1 — Caracterizagdo dos respondentes)

Campo
Variavel Respostas Camp((()' /p)essoal organizacional Geral (%)
’ (%)
Especializa¢do incompleta 18,39% 8,05% 13,22%
Grau de instruca Especializacdo 70,11% 86,21% 78,16%
rau de instrugéo
¢ Mestrado 10,35% 5.74% 8,05%
Doutorado 1,15% 0,00% 0,57%
Trabalha atualmente Sim 50,57% 58,62% 54,60%
com gestdo
empresarial? Nio 49,43% 41,37% 45,40%
Nunca trabalhei 44,81% 41,38% 43,10%
Até 1 ano 5,78% 2,30% 4,02%
é trabalhou como Entre 1 ¢ 2 anos 13,79% 12,64% 13,22%
gestor empresarial
durante qual periodo? Entre 3 e 5 anos 17,24% 18,39% 17,82%
Mais que 5 anos 18,38% 25,29% 21,84%
Até R$2.090 17,24% 11,49% 14,36%
Entre R$2.091 até R$ 4.180 20,69% 25,29% 22.98%
Rend i Entre R$ 4.181 até R$ 7.315 36,78% 34,48% 35,63%
enda mensa
aproximada Entre R$ 7.316 até R$ 10.450 12,64% 13,79% 13,22%
EntreR$10.451 até R$ 15.675 5,75% 9,20% 7,48%
Acima de R$ 15.676 6,90% 5,75% 6,33%

Fonte: Dados da pesquisa.

Verifica-se que 43,10% dos respondentes possuem entre 20 e 30 anos, e 36,78%
possuem entre 31 e 40 anos, assim, a maioria da amostra (79,88%) esta entre 20 e 40 anos.
Em relag¢do ao sexo, 53,45% dos respondentes sdo do sexo feminino, e o restante masculino.
Além disso, constatou-se que 46,55% dos respondentes sdo solteiros e 39,08% sdo casados.

Quanto a qualificagdo académica, 13,22% possuem especializagdo incompleta,
78,16% possuem especializacdo completa, 8,05% possuem mestrado, ¢ 0,57% possuem
doutorado. 54,6% dos respondentes afirmaram que trabalham atualmente em algum cargo
relacionado a gestdo empresarial, enquanto 45,4% informaram ndo trabalhar atualmente em
cargos relacionados a gestdo empresarial. 56,9% dos respondentes ja trabalharam com
gestdo empresarial durante sua carreira, sendo: 4,02% no prazo de até 1 ano, 13,22% no
prazo entre 1 e 2 anos, 17,82% no prazo entre 3 e 5 anos, 21,84% mais que 5 anos, e 43,1%
informaram que nunca trabalharam com gestdo empresarial. Em relacdo a renda, a maioria
dos respondentes (58,61%) recebe entre R$2.091,00 ¢ R$7.315,00, sendo que 22,98%
recebem entre R$2.091 e R$4.180, ¢ 35,63% recebem entre R$4.181 e R$7.315.
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4.2 Tolerancia ao risco

Em relacdo a tolerancia ao risco, foi realizada uma primeira analise com o intuito de
verificar o comportamento dos respondentes no momento da tomada de decisdo.
Identificaram-se os respondentes que se mostraram mais ou menos tolerantes ao risco no
momento de tomar uma decisio em relacdo ao preco nos campos pessoal e
organizacional. Assim, as questdes foram separadas em perspectiva de ganhos e perdas,
abordando a relagdo com a marca e garantia. A Tabela 2 apresenta os achados referentes a

tolerancia ao risco dos respondentes.

Tabela 2 —Tolerincia ao risco

Campo pessoal Campo organizacional

Perspectiva Decisdo  Mais tolerante  Menos tolerante  Mais tolerante Menos tolerante

Ganho 1 34,20% 65,80% 46,70% 53,30%
Garantia 2 76,30% 23,70% 40,00% 60,00%
Ganho 3 47,40% 52,60% 18,70% 81,30%
Marca 4 3,90% 96,10% 13,30% 86,70%
Marca e prego 5 21,10% 78,90% 22,70% 77,30%
Marca e

garantia 6 26,30% 73,70% 30,70% 69,30%
Ganho 7 64,50% 35,50% 58,70% 41,30%
Ganho 8 35,50% 64,50% 52,00% 48,00%
Concorrente 9 39,50% 60,50% 11,90% 88,10%
Concorrente 10 9,20% 90,80% 10,70% 89,30%
Perda 11 30,30% 69,70% 25,30% 74,70%
Perda 12 72,40% 27,60% 60,00% 40,00%
Perda 13 63,20% 36,80% 65,30% 34,70%
Perda 14 59,20% 40,80% 45,30% 54,70%
Perda 15 36,80% 63,20% 62,70% 37,30%
Perda 16 43,40% 56,60% 40,00% 60,00%

Fonte: Dados da pesquisa.

Nas questdes de 1 a 16, a alternativa A indica maior tolerancia ao risco, enquanto a B
menor tolerancia ao risco.Dessa forma, quando o respondente escolheu a alternativa A, pode-
se concluir que para essa questdo ele foi mais tolerante ao risco, enquanto o que escolheu a
alternativa B foi classificado como mais avesso ao risco, ou menos tolerante ao risco.

As questdes 1, 3, 7.e 8possuem perspectiva de ganhos, enquanto as questdes de 11 a
16 possuem perspectiva de perdas. A questdo 4 avaliou a marca, sem perspectiva de ganho

nem perda; a questdo 5 avaliou a marca em conjunto com o pre¢o, sem perspectiva de ganho e
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perda; a questdo 6 avaliou marca e garantia, sem perspectiva de ganho nem perda; e as
questdes 9 e 10 avaliaram a variavel concorrente.

De modo geral, € possivel notar que os respondentes foram menos tolerantes ao risco
nas situa¢des de ganho do que nas situagdes de perda, o que condiz com a Teoria do
Prospecto (KAHNEMAN:; TVERSKY, 1979).

Na Figura 4 o grafico do campo pessoalmostra que, em perspectiva de ganhos, os

respondentes foram menos tolerantes ao risco do que em perspectiva de perdas.

Figura 4 — Tolerancia ao risco no campo pessoal
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Fonte: Elaborada pela autora (2021).

Na Figura 5.evidencia-se a tolerancia ao risco no campo organizacional.O grafico
indica que os respondentes foram mais tolerantes ao risco em situagdes de perda do que em

situacdes de ganho.

Figura 5 — Tolerancia ao risco no campo organizacional
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Fonte: Elaborada pela autora.
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No campo pessoal e organizacional, os individuos foram mais tolerantes ao risco em
situacdes de perda, e menos tolerantes ao risco em situagdes de ganho.Issoé fundamentado
pela Teoria do Prospecto, a qual defende que os individuos se arriscam mais para evitar ter
uma perda, e em situagdes que podem ter um ganho preferem evitar riscos (KAHNEMAN;

TVERSKY, 1979).

4.2.1 Anadlise da influéncia campo pessoal e organizacional sob a tolerdancia ao risco

Na andlise com perspectiva de ganhos,avaliou se a varidvel campo de decis@o
‘Campo’ possui efeito sobre a aversdo ao risco do gestor e do consumidor, ou seja, verificar
se o individuo possui diferente aversdo ao risco quando decide para sua vida pessoal e quando
decide pela organizagdo.Visando evitar o problema de multicolinearidade entre as variaveis,

. 4 \ : - .
optou-se por analisar a varidvel ‘campo’ separadamente das demais. Para tal analise foi
realizada a regressdo logistica e foram obtidos os seguintes resultados para situa¢des com

perspectiva de ganho:

Tabela 3 — Resultado da regressdo logistica, sobre o campo de decisdo (‘Campo’), em situa¢des de ganho.

.. . . Erro Estatistica Pseudo Hosmer &
Coeficientes Estimativa padrio 7 OR Valor-p R2 Lemeshow
Intercepto 0,542 0,222 2,436 -- 0,015 *

0,010 1,000
Campo -0,380 0,309 -1,229 0,684 0,219

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se que, considerando o campo (organizacional ou pessoal), o resultado foi
ndo significativo. Tal resultado diferencia-se dos achados de Eriksen e Kvaloy (2009),
Reynolds ef al.(2009); Andersson et al. (2014); Kvaloy e Luzuriaga (2014); Pahlke ef al.
(2015); He e Villeval (2017); e Schultz et al.(2018). No estudo de tais autores a variavel
‘Campo’ foi significativa e, para estes autores, se o individuo se volta para a vida pessoal ou
para a organizagdo, fica sujeito a uma diferente aversao ao risco.

Neste estudo, quando o individuo decide com perspectiva de ganho ele ndo ¢
influenciado pelo campo em que est4 decidindo (vida pessoal ou organizacdo). Tal resultado ¢
compativel com Bolton e Ockenfels (2010), e pode se diferenciar dos demais porque para
ambos os grupos os respondentes eram alunos de MBA em areas de gestdo, sendo que uma
parte dos participantes respondeu sobre o campo pessoal assumindo o papel de cliente, e o

restante respondeu para o campo organizacional, assumindo o papel de gestor. Se a pesquisa
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fosse aplicada com consumidores para o campo pessoal e gestores para o campo
organizacional, os resultados poderiam ser diferentes dos obtidos.

Assim, a hipotese Hia: “Para a propensdo de ganho, os individuos tendem a arriscar
menos na decisdo do pre¢o no campo organizacional do que quando tomam decisdes no
campo pessoal” foi rejeitada a um nivel de significancia de 10%. Infere-se que, em situagdes
de ganho, o fato de o individuo tomar decisdes para sua vida pessoal ou pela organizagio
(gestor) ndo afeta sua disposi¢do em arriscar.

Prosseguindo com a andlise estatistica dos dados, foi verificado se os individuos
tendem a arriscar mais na decisdo do preco no campo organizacional do que quando tomam
decisdes no campo pessoal em situacdes de perda. Para tal andlise foi realizada a regressdo
logistica. Devido a multicolinearidade entre as variaveis, optou-se por fazer a analise da

variavel ‘campo’ separadamente. Os resultados obtidos sdo apresentados na Tabela 4:

Tabela 4 — Resultado da regressdo logistica, sobre o campo de decisdo (‘Campo’), em situagdes de perda.

. . . . Erro Estatistica Pseudo Hosmer &
Coeficientes Estimativas padrio 7 OR  Valor-p R? Lemeshow
Intercepto -0,396 0,219 -1,811 -- 0,070

0,007 1,000
Campo -0,297 0,316 -0,942 0,743 0,346

Fonte: Dados da pesquisa.

Os resultados demonstraram que a variavel ‘campo’ ndo € significativa.e tal resultado
diferencia-se dos achados de Ericksen e Kvaloy (2009); Reynolds et al.(2009); Andersson ef
al. (2014); Kvaloy e Luzuriaga (2014); Pahlke ef al. (2015); He e Villeval (2017); e Schultz et
al.(2018). Para estes autores, em decisdes que envolvem perda o participante possui diferente
tolerancia ao risco quando decide para sua vida pessoal e quando decide pela organizagéo.
Para este estudo, os achados indicam que, independentemente do campo, a tolerancia ao risco
do individuo é a mesma.

Assim, a hipotese Hip: “Para evitar uma perda, os individuos tendem a arriscar mais
na decisdo do pre¢o no campo organizacional do que quando tomam decisdes no campo
pessoal” foi rejeitada a um nivel de significancia de 10%, ou seja, em situagdes de perda, o
fato de o individuo tomar decisdo para sua vida pessoal ou pela organizagdo ndo afeta sua

aversao ao risco. No proximo tdpico serd realizada a analise das variaveis no campo pessoal.



4.2.2 Campo pessoal

Foi realizada a analise estatistica dos dados envolvendo os respondentes do campo
pessoal, ou seja, aqueles que responderam as questdes com problematicas da vida pessoal.
Neste tdpico, foi avaliado se as varidveis demograficas dos individuos afetam a sua decisdo de

compra, € se as varidveis ‘concorrentes’,‘marca’,‘preco’ e ‘garantia’, possuem efeito sobre a

disposi¢do do individuo em se arriscar.

4.2.2.1 Em situagoes de ganho e perda

Para analise das varidveis concorrente, marca, prego e garantia, em situagdes de ganho

e perda, foi realizada a regressdo logistica, cujas variaveis do modelo sdo descritas

noQuadrol1:

Quadrol1 — Descricéo das variaveis da regressdo logistica, em situagdes de ganho e perda, no campo pessoal

de baixo valor

Varidvel Descricéiio Classificaciio
Foi considerado avesso o individuo que optou pela
Avessol alternativa B em quantidade maior que 5 nas questdes de Variavel dependente
ganho ¢ perda
Concorrente Avalia a pesquisa de prego em concorrentes para produto Varidvel independente

Concorrente 2

Avalia a pesquisa de prego em concorrentes para produto
de alto valor

Variavel independente

Garantia

Avalia a aceitag@o do preco em diferentes condigdes de
garantia

Variavel independente

Marca

Avalia a aceitagdo do prego em diferentes marcas, mais
conhecidas ou menos conhecidas com mesmo prego

Variavel independente

Marca_Preco

Avalia a aceitagdo do prego em conjunto de marcas
diferentes com precos diferentes

Variavel independente

Marca_Garantia

Avalia a aceitacdo do prego em diferentes condi¢des de
garantia e diferentes marcas

Variavel independente

Fonte: Dados da pesquisa.

Os testes estatisticos foram realizados para verificar o efeito do concorrente, marca,

preco e garantia sobre a aversdo ao risco do individuo na sua vida pessoal em situacdes de

perda e ganho. Na Tabela 5 sdo apresentados os resultados:
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Tabela 5 — Resultado da regressdo logistica, em situagdes de ganho e perda, no campo pessoal

Coeficientes Estimativa pftll.:go EstatZistica OR Valor-p Ps;’{;"" VIF II:I:;I::JO‘:LV
Intercepto -1,696 1,262 -1,344 -—- 0,179 -

ConcorrenteB -0,178 0,488 -0,366 0,837 0,715 4,974
Concorrente2B -0,223 0,767 -0,291 0,800 0,771 5,210

GarantiaB 0,522 0,534 0,977 1,686 0,329 0,073 4,694 0,801
MarcaB 0,647 1,252 0,517 1,910 0,605 7,389
Marca_PrecoB 0,331 0,647 0,512 1,393 0,609 5,983
g[arca—Gara“ﬁa 0,774 0,563 1375 2,168 0,169 5,360

Fonte: Dados da pesquisa.

Na questdo 2 do bloco ‘tolerancia ao risco’, foi questionado se o individuo prefere
pagarR$58.000 em um carro, com 3 anos de garantia (arcando com a cobertura por um prazo
maior), ou pagar R$66.000 e ter 6 anos de garantia (arcando com possiveis coberturas de
manuten¢do, apds o término da garantia). Verificou-se que a varidvel ‘garantia’ ndo foi
significativa, ou seja, a garantia oferecida pelo produto ndo impacta a disposi¢do do
consumidor ao arriscar comprar um produto por um pre¢o menor, arcando com possiveis
coberturas.

A questdo 4 questiona se o cliente,ao comprarum celular pelo mesmo valor, prefere
comprar de uma marca conhecida, ou ndo. A variavel ‘marca’ nessa questdo ndo foi
significativa, ou seja, ndo existe efeito da marca do produto sobre a aversdo ao risco em
decisdes sobre o prego.

A questdo 5 avaliou a marca em conjunto com o pre¢o, questionando se o individuo
prefere comprar o celular A, sendo sua marca nova e pouco conhecida no mercado, pelo valor
de R$ 1.200,00 ou o celular B’, deuma marca bem conhecida do mercado, pelo valor de R$
1.500,00.Tal variavel ndo foi significativa, ou seja, a marca em conjunto com o pre¢o nio
influencia na aversdo ao risco do consumidor. Identificou-se que oferecer um produto de uma
marca menos conhecida com um pre¢o mais atrativo ndo interferiu na aversdo ao risco do
individuo ao compra-lo.

A questdo 6 avaliou marca em conjunto com garantia, questionando se o individuo
prefere comprar a geladeira A, sendo sua marca nova e pouco conhecida no mercado,
mascomdois anos de garantia, ou a ‘geladeira B’, de uma marca bem conhecida no mercado,
com um ano de garantia. Essa variavel também ndo foi significativa, ou seja, ndo afeta a

tolerancia ao risco. Dessa forma, percebe-se que oferecer um produto de uma marca menos
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conhecida com maior garantia ndo afeta a disposi¢do do individuo ao se arriscar em adquirir
um produto desconhecido.

As questdes 9 e 10 avaliaram a consulta ao concorrente para adquirir um produto.A
diferenga entre elas € que na questdo 9 tratava-se de um produto de baixo pre¢o (um saco de
arroz) € na 10 deum produto de alto preco (geladeira). Ambas as varidveis ndo foram
significativas, ou seja, ndo existe influéncia dos pregos dos concorrentes sobre a disposi¢do do
consumidor em se arriscar ao adquirir um produto.

O modelo pode ser considerado bem explicativo ¢ com um bom ajuste a amostra
devido ao seu R O teste de Hosmer e Lemeshow teve como resultado 0,80, o que demonstra
que o modelo ndo possui dificuldade de ajuste. No proximo tdpico sera analisado o campo

pessoal em situagdes de ganho.

4.2.2.2 Em situagoes de ganho

Foi realizado a regressdo logistica para analisar se as caracteristicas demograficas dos

individuos possuem algum efeito sobre sua tolerancia ao risco em situa¢des de ganho, no

campo pessoal. O quadro12 evidencia a descri¢do das varidveis do modelo:

Quadro 12 — Descri¢dio das variaveis da regressdo logistica, em situa¢des de ganho, no campo pessoal

Varidvel Descricio Classificaciio Nivel A Nivel B
Foi considerado avesso ao
ganho o individuo que .
. Variavel
AvessoGanho optou pela alternativa B
. . dependente
em quantidade maior que
2 nas questdes de ganho
DI Idade ‘ Variavel Até 40 anos Acima de 41
independente
Variavel Masculino Feminino
D2 Sexo .
independente
D3 Estado civil ‘ Variavel Solteiro Néo solteiro
independente
D4 Grau de instrugao ‘ Variavel Ensino Superior | Especializagdo/Mest/Dout
independente
Trabalha atualmente em Variavel Sim Néo
D5 ~ .
cargo de gestdo independente
Ja trabalhou como gestor Variavel Até 2 anos Acima de 3 anos
D6 ; .
durante qual periodo independente
D7 Faixa de renda Variavel Até 4 salarios Acima de 4 salarios
aproximada independente

Fonte: Dados da pesquisa.
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Adicionalmente, foi avaliado se as caracteristicas demograficas dos individuos
possuem efeito sobre a aversdo ao risco em decisdes para a vida pessoal, com perspectiva de

ganhos. A Tabela 6ilustra os resultados do ajuste do modelo:

Tabela 6 — Resultado da regressdo logistica, em situagdes de ganho, no campo pessoal

Coeficientes  Estimativas Err(~) Estatistica OR Valor Pseudo R*? VIF Hosmer and
padrio Z p Lem.
Intercepto -1,322 0,728 -1,816 0,069 .
DIB -0,695 0,633 -1,097 0,499 0,273 5,724
D2B 1,262 0,527 2,396 3,533 0,017 * 6,034
D3B 0,390 0,524 0,744 1,477 0,457 5,564
0,142 0,337
D4B 1,233 0,660 1,869 3,431 0,061 . 5,682
D5B -0,634 0,594 -1,066 0,531 0,286 7,685
D6B -0,055 0,651 -0,085 0,946 0,932 8,461
D7B 0,151 0,507 0,297 1,162 0,767 5,263

Fonte: Dados da pesquisa.

O valor de VIF das variaveis evidencia a ndo existéncia de multicolinearidade entre
elas. O modelo ¢ explicativo e se ajusta bem a amostra devido ao seu pseudo R2 O modelo
também ndo possui dificuldades de ajuste, fato evidenciado pelo teste de Hosmer e
Lemeshow, no qual foi obtido o valor de p de 0,33.

A descrigdo das variaveis e os niveis estdo no Quadrol2. Os achados indicam, a um
nivel de significancia de 10%, que a varidvel ‘sexo’ (D2) € significativa, ou seja,
considerando decisdes pessoais, as mulheres sdo 253,3% mais avessas ao risco do que os
homens em situagdes de ganho, indicando que os homens se arriscam mais nessa situago. Tal
resultado corrobora os achados dos estudos realizados porGrable (2000); Meier-Pesti e Goetze
(2005); Yao, Sharpe e Wang (2011); Montinari e Rancan (2013); Andersson et al. (2014);
Francis ef al, (2015); Ramiah et al. (2016); Geetha ¢ Selvakumar (2016); ¢ Brooks et al.
(2018), os quais identificaram que a mulher ¢ mais avessa ao risco do que o homem.

Dessa forma, os achados deste estudo evidenciaram que, se o publico-alvo da venda de
produtos for mulheres,é necessariosaber quena aquisi¢do de um produto ela serd mais avessa
ao risco com o intuito de obter ganhos, enquanto o homem se arriscard mais. Assim, se a
comercializa¢do for de um produto desconhecido, sugere-se a organizagdoanalisar a
determinagfo do preco para que ele seja atrativo as mulheres.

Os resultados indicaram também ser significativa a varidvel ‘grau de instrugdo’

(D4).0s individuos com especializagdo, mestrado ou doutorado sdo 243,1% mais avessos ao
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risco em situacdes de ganho quando decidem para sua vida pessoal do que aqueles que
possuem um grau de escolaridade menor. Esse resultado € convergente com Nogueira (2009)
e Fagundes (2019), os quais trazem que os individuos com maior escolaridade sdo menos
tolerantes ao risco, e diverge dos autores Grable e Joo (2004); Hallahan ef al. (2004);e Geetha
e Selvakumar (2016), os quais defendem que os individuos com maior escolaridade sdo mais
tolerantes ao risco.Tal resultado se justifica devido a pessoas com mais escolaridade
analisarem mais profundamente suas decisdes, e com isso utilizarem o sistema 2 para deciséo,
que conforme Kahneman (2012) sdo decisdes menos avessas ao riscos, mais lentas e
laboriosas.

Percebe-se que os individuos com maior escolaridade evitam riscos no momento de
adquirir um produto visando obter um ganho, enquanto os individuos que possuem apenas o
ensino superior se arriscam mais.Dessa forma, caso o publico-alvo do produto seja individuos
de maior escolaridade, o gestor deve revisar o prego para que ele seja convidativo para este
publico.

As variaveis ‘estado civil’, ‘idade’, ‘trabalha atualmente com gestdo’, ‘ja trabalhou
como gestor’ e ‘faixa de renda aproximada’ foram ndo significativas, ou seja, ndo possuem
efeito sobre a aversdo ao risco do individuo nessas situagdes. No proximo tdpico sera

analisado o campo pessoal em situagdes de perda.

4.2.2.3 Em situagoes de perda

Adicionalmente, visando verificar se as caracteristicas demograficas dos individuos
possuem efeito sobre a disposi¢cdo em arriscar em decisdes da vida pessoal com perspectiva de
perdas, foi realizada a regressao logistica. A variavel Devido a multicolinearidade a variavel
D6 (ja trabalhou como gestor durante qual periodo) foi removida do modelo, e os resultados

obtidossdo apresentados na Tabela 7:

Tabela 7 — Resultado da regressdo logistica, em situagdes de perda, no campo pessoal

Coeficientes Estimativas pg;::;o Estatzistica OR Va;or Psg;do VIF alzgslljle enl;.
Intercepto -0,455 0,711 -0,640 0,522
DIB 0,265 0,615 0,430 1,303 0,667 5,401
D2B 1,068 0,549 1,947 2,909 0,052. 0,117 6,542 0,323
D3B -0,214 0,552 -0,387 0,808 0,699 6,156

Continua...
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Conclusio (Tabela 7 — Resultado da regressdo logistica, em situagdes de perda, no campo pessoal)

Coeficientes Estimativas Err? Estatistica OR Valor Psel;do VIF Hosmer
padrio z p R and Lem.
D4B -0,158 0,646 -0,244 0,854 0,807 5,449
D5B -1,112 0,553 -2,013 0,329 0’244 6,641
D7B -0,137 0,520 -0,264 0,872 0,792 5,547

Fonte: Dados da pesquisa

Os dados acima demonstram ndo haver multicolinearidade entre as variaveis, ja que
todos possuem VIF inferior a 10. No teste de Hosmer e Lemeshow, o valor de p foi 0,32 e
0,46, demonstrando que ambos os modelos ndo possuem dificuldade de ajuste, ¢ o R?
demonstra que o modelo ¢ explicativo.

A um nivel de significancia de 10%, assim como em perspectivas de ganhos, a
variavel ‘sexo’(D2) foi significativa, ou seja, em situa¢des de perda, mulheressdo 190,9%
mais avessas ao risco que os homens na tomada de decis@o em relagdo ao pre¢o em situacdo
de perda, optando pela vida pessoal. Assim como em situa¢des de ganho, os homens arriscam
mais que as mulheres em decisdes para a vida pessoal. Os resultados sdo compativeis com o0s
estudos de Grable (2000); Meier-Pesti ¢ Goetze (2005); Yao et al.(2011); Montinari ¢ Rancan
(2013); Andersson ef al. (2014); Francis et al., (2015); Ramiah er al.(2016); Geetha e
Selvakumar (2016); e Brooks ef al. (2018), os quais identificaram que as mulheres sdo mais
avessas ao risco que os homens em situacdes de perda.

Tal resultado indicaque os consumidores do sexo masculino se arriscam mais no
momento da aquisi¢do de um produto do que consumidores do sexo feminino para evitar uma
possivel perda. Assim, caso o publico-alvo seja homens, o gestor sabera que diante de um
produto novo com potenciais beneficios, o homem nd@o observara tanto o seu pre¢o no
momento da aquisicao.

Também foi significativa a variavel ‘trabalha atualmente com gestdo’ (D5), sendo que
as pessoas que ndo trabalham atualmente com gestio sd067,1% menos avessas ao risco que as
pessoas que trabalham com gestdo.Em situagdes de perda, na sua vida pessoal, as pessoas que
ndo trabalham atualmente com gestio se arriscam mais para evitar uma perda do que aquelas
que trabalham.Tal resultado foi similar para o campo organizacional. Este resultado pode ser
justificavel devido a pessoas que trabalham atualmente com gestdo analisarem mais
profundamente as decisdes, e com isso, utilizar o sistema 2 para tomada de decisdo, que

conforme Kahneman (2012) sdo decisdes mais laboriosas e deliberadas.
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Dessa forma, o cliente que ndo trabalha com gestdo ira se arriscar mais para adquirir
um produto baseado em seu prego.enquanto aqueles que trabalham com gestdo serdo mais
avessos ao risco no momento da compra.

As variaveis ‘idade’, ‘estado civil’, ‘grau de instrug¢do’, ‘ja trabalhou como gestor’ e
‘faixa de renda aproximada’ foram néo significativas.Logo, tais variaveis ndo possuem efeito
sobre a disposi¢do do individuo em se arriscar em decisdes sobre o prego.quando esta
voltando sua decisdo para sua vida pessoal em situacdes de perda.

Conforme os resultados obtidos, de forma geral, é possivel aceitar parcialmente a
hipdotese “Hs: As caracteristicas demograficas dos gestores afetam a sua decis@o sobre a
precificacdo no ambito pessoal (decisdo de compra) e organizacional (decisdo de venda),
considerando a tolerancia ao risco diante de decisdes sobre o preco” visto que, no campo
organizacional, em situacdo de ganho, foi significativa a varidvel ‘estado civil’. Ja& em
perspectiva de perdas, foram significativas as varidveis ‘idade’, ‘estado civil’, ‘trabalha
atualmente em cargo de gestdo’ e ‘ja trabalhou como gestor’.

No campo pessoal, para situagdes de ganho, foram significativas as seguintes
variaveis: ‘sexo’ e ‘grau de instrugdo’. Para a perspectiva de perdas, foram significativas
‘sexo’ e ‘trabalha atualmente com gestdo’. No proximo topico sera realizada a andlise do

campo organizacional.

4.2.3 Campo organizacional

A partir dos dados, iniciou-se a analise quantitativa. Primeiramente, foi realizada a
andlise a fim de verificar se os individuos tendem a arriscar menos na decisdo do pre¢o no
campo organizacional do que quando tomam decisdes no campo pessoal em situagdes de
ganho, assim como se as variaveis demograficas dos gestores afetam a sua decisdo sobre a
precificacdo nestas situagdes, € se as variaveis (concorrentes, marca, preco € garantia)

possuem efeito sobre a aversdo ao risco do individuo.

4.2.3.1 Em situagoes de ganho e perda

Com o intuito de avaliar os efeitos do concorrente, marca, prego e garantia sobre a
disposi¢do do individuo em arriscar, foi ajustado um modelo de regressdo logistica, no qual
foi analisada a aversdo ao risco nas situa¢des de ganho e perda em relacdo as varidveis

independentes.



Abaixo € apresentada o Quadrol3 com a descri¢do das variaveis do modelo:

Quadro 13 — Descrigéo das variaveis da regresséo logistica, em situa¢des de ganho e perda, no campo
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organizacional
Varidvel Descricio Classificaciio
Foi considerado avesso o individuo que optou pela
Avessol alternativa B em quantidade maior que 5 nas questdes de Variavel dependente
ganho ¢ perda
Concorrente Avalia a pesquisa de prego em concorrentes para produto Varidvel independente

de baixo valor

Concorrente 2

Avalia a pesquisa de prego em concorrentes para produto
de alto valor

Variavel independente

Garantia

Avalia a aceitag@o do preco em diferentes condigdes de
garantia

Variavel independente

Marca

Avalia a aceitagdo do prego em diferentes marcas, mais
conhecidas ou menos conhecidas com mesmo prego

Variavel independente

Marca_Preco

Avalia a aceitagdo do prego em conjunto de marcas
diferentes com precos diferentes

Variavel independente

Marca_Garantia

Avalia a aceitacdo do prego em diferentes condi¢des de
garantia e diferentes marcas

Variavel independente

Fonte: Dados da pesquisa.

Abaixo, s@o apresentados na Tabela 8 os resultados do ajuste do modelo de regressao

logistica multipla para avaliar a aversdo ao riscono campo organizacional, considerando as

variaveis concorrente, marca, preco e garantia. Para a andlise foi considerado o nivel de

significancia de 10% para todas as variaveis:

Tabela 8 — Resultado da regressdo logistica, em situagdes de ganho e perda, no campo organizacional

Coeficientes Estimativa pfgf‘go Esta;stlca OR Valor-p PS;;dO VIF ]I;I:;I:::lfofzv
Intercepto -0,311 0,916 -0,340 -— 0,734 -—

ConcorrenteB -0,203 0,874 -0,232 0,817 0,817 6,761

Concorrente2B 0,522 0,892 0,585 1,685 0,559 7,042

GarantiaB 0,361 0,466 0,775 1,435 0,438 0,075 4,609 0,969
MarcaB -0,378 0,705 -0,536 0,686 0,592 5,830

Marca_PrecoB 1,091 0,662 1,648 2,977 0,099 6,507

Marca GarantiaB -1,016 0,583 -1,743 0,362 0,081 6,454

Fonte: Dados da pesquisa.

Verificou-se que ndo ha problema de multicolinearidade com as variaveis, visto que o

valor do Fator de Influéncia da Variancia (VIF) ¢é inferior a 10 para todas as variaveis.

Por meio do teste de Hosmer e Lemeshow € possivel verificar a qualidade do ajuste do

modelo, assim, o teste aponta se o modelo possui dificuldade de ajuste. Neste teste, o valor de

p obtido foi 0,97, logo, a hipotese nula de que as proporcdes observadas e esperadas sdo as

mesmas ao longo da amostra néo foi rejeitada a 10%, demonstrando que o modelo ndo possui

dificuldade de ajuste.
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O R?pode ser interpretado como o coeficiente de determinacdo (R2) na regressdo
linear. Entretanto, o valor de R? ndo € tdo grande como o do R2, assim, valores entre 0,2 e 0,4
equivalem ao intervalo de 0,7 a 0,9 para uma fungdo linear (LOUVIERE et al., 2000;
DOMENICH; MCFADDEN, 1975).

Na questdo 2 do bloco ‘tolerancia ao risco’, foi questionado se o individuo, sendo um
gestor, prefere vender o carro com um prego de R$66.000,00 e com 6 anos de garantia
(arcando com possiveis coberturas da garantia por um prazo maior) ou vende-lo por R$58.000
e com 3 anos de garantia (arcando com a cobertura por um prazo menor). Assim, a variavel
‘garantia’ ndo foi significativa, ou seja, ndo existe efeito da garantia oferecida pelo produto
com a disposicdo do gestor em se arriscar vendendo o produto por um preco maior e arcando
com possiveis coberturas.

A questdo 4 questiona se o gestor, ao vender um celular pelo mesmo valor, prefere
vender de uma marca conhecida, ou ndo. A varidvel ‘marca’ nessa questdo ndo foi
significativa, ou seja, ndo existe efeito da marca do produto sobre a aversdo ao risco do gestor
em decisdes sobre o prego.

A questdo 5 avaliou a marca em conjunto com o pre¢o, questionando se o gestor
prefere vender o celular A, sendo sua marca nova e pouco conhecida no mercado, pelo valor
de R$ 1.200,00 ou o celular B, sendo sua marca bem conhecida no mercado, pelo valor de R$
1.500,00. Tal variavel foi significativa, ou seja, a marca em conjunto com o preco influencia
na aversdo ao risco do gestor. Assim, individuos que escolheram vender o celular B de uma
marca mais conhecida por R$1500,00 sdo 197,7% mais avessos do que aqueles que
escolheram vender o celular A de marca menos conhecida por R$1.200,00. O produto novo de
marca menos conhecida com menor preco talvez poderia proporcionar mais vendas por seu
preco ser menor, € sendo o gestor avesso ao risco ele poderia perder essa oportunidade.

Os resultados apresentam indicios que é mais facil vender um produto de marca mais
conhecida, pois os clientes ja estdo acostumados com este produto, e sendo o gestor avesso ao
risco ele pode pensar dessa forma, porém, € importante que o gestor analise se o prego menor
da marca menos conhecida pode ser um atrativo para os clientes.

A questdo 6 avaliou marca em conjunto com garantia, questionando se o gestor prefere
vender a geladeira A, sendo sua marca nova e pouco conhecida no mercado, com dois anos de
garantia, ou a geladeira B, por ser de uma marca bem conhecida no mercado, com um ano de
garantia. Essa variavel também foi significativa, ou seja, afeta a tolerancia ao risco. Dessa
forma, individuos mais avessos ao risco irdo oferecer um produto de uma marca mais

conhecida com menor garantia, confiando em sua marca conhecida e podendo perder margens
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de lucros maiores com a marca nova que possui maior garantia. Assim, a chance de aversdo
em relacdo a geladeira B € 63,8% menor do que da geladeira A.

Percebe-se que quando o gestor € avesso ao risco ele confia na marca conhecida, e
mesmo que o produto possua uma garantia menor ele prefere oferecé-lo, entretanto, ¢
recomendavel que o gestor analise o que o produto menos conhecido podera oferecer, ja que
ele possui uma garantia maior, podera atrair um maior numero de clientes, e desta forma,
influenciar no melhor desempenhoda organizagao.

Portanto, é possivel notar que quando o gestor decide pela organizagdo, ele pode ser
influenciado pela Teoria do Prospecto e agir de forma avessa ao risco oferecendo para os
consumidores os produtos de marcas mais conhecidas, ainda que com um preco maior, ou
com um prazo de garantia menor. Com isso, ele pode prejudicar a venda de marcas novas, que
talvez até possuam uma margem de lucro maior.

As questdes 9 e 10 avaliaram a consulta ao concorrente para precificar um produto. A
diferenga entre elas € que a questdo 9 trava de um produto de baixo preco (um saco de arroz) e
a 10 deum produto de alto preco (geladeira). Ambas as variaveis foram néao significativas, ou
seja, ndo existe influéncia dos pregos dos concorrentes sobre a disposi¢do do gestor em
colocar um pre¢o mais alto ou menor do que o concorrente. No proximo tdpico sera realizado

a andlise do campo organizacional, em situa¢des de ganho.

4.2.3.2 Em situagoes de ganho

Foramanalisadas se as caracteristicas demograficas dos individuos possuem algum

efeito sobre sua tolerdncia ao risco em situacdes de ganho, no campo organizacional.

OQuadro 14 evidencia a descrigdo das variaveis do modelo:

Quadro 14 — Descrigfio das variaveis da regressdo logistica, em situa¢des de ganho, no campo organizacional

Varidvel Descricio Classificaciio Nivel A Nivel B
Foi considerado avesso ao
ganho o individuo que .
. Variavel
AvessoGanho optou pela alternativa B
. . dependente
em quantidade maior que
2 nas questdes de ganho
DI Idade ‘ Variavel Até 40 anos Acima de 41
independente
Variavel Masculino Feminino
D2 Sexo .
independente
D3 Estado civil ‘ Variavel Solteiro N4o solteiro
independente

Continua...
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Conclusio (Quadro 14 — Descrigdo das variaveis da regressdo logistica, em situagdes de ganho, no campo
organizacional)

Variavel Descricio Classificacio Nivel A Nivel B
D4 Grau de instrugao ‘ Variavel Ensino Superior | Especializagdo/Mest/Dout
independente
Trabalha atualmente em Variavel Sim Néo
D5 ~ .
cargo de gestdo independente
Ja trabalhou como gestor Variavel Até 2 anos Acima de 3 anos
D6 . .
durante qual periodo independente
D7 Faixa de renda Variavel Até 4 salarios Acima de 4 saléarios
aproximada independente

Fonte: Dados da pesquisa.

Na Tabela 9, sdo apresentados os resultados dos testes estatisticos para esse modelo:

Tabela 9 — Resultado da regressdo logistica, em situagdes de ganho, no campo organizacional

Coeficientes  Estimativas Err(3 Estatistica OR Valorp Pselido VIF Hosmer and
padrao Z R Lem.
Intercepto -0,566 1,055 -0,536 0,592
DI1B -0,003 0,636 -0,004 0,997 0,997 5,527
D2B 0,578 0,494 1,171 1,782 0,242 5,214
D3B 0,839 0,504 -1,664 2,314 0,096 . 5,440
0,180 0,892
D4B 1,027 0,904 1,136 2,792 0,256 5,258
D5B 1,013 0,617 1,641 2,753 0,101 8,039
D6B 0,277 0,619 0,448 1,320 0,654 8,201
D7B -0,395 0,565 -0,699 0,674 0,484 6,458

Fonte: Dados da pesquisa.

A partir dos dados acima, é possivel concluir que ao nivel de significancia de 10%, a
variavel ‘estado civil’(D3) € significativa, entdo os individuos ndo solteiros sdo 131,4% mais
avessos ao risco do que os solteiros em decisdes do campo organizacional para situagdes de
ganho — ou seja, os solteiros se arriscam mais em decisdes de ganho no campo organizacional.
Tal resultado condiz com os achados dos estudos de Hallahan et al. (2004); Yao ef al. (2011);
e Geetha e Selvakumar (2016).

Assim, os achados indicam que gestores solteiros arriscam mais no momento de
precificar um produto, definindo um preco superior ao que o mercado absorveria com o
intuito de obter um ganho. Por outro lado, individuos néo solteiros podem ser mais avessos ao
risco no momento de precificar e definir um preco menor para o produto do que o mercado
absorveria.

Tal resultado pode se justificar pela responsabilidade que o gestor ndo solteiro possui

em casa com sua familia, ele reconhece que a decisdo que tomar pela organiza¢do pode
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refletir na sua vida pessoal, e consequentemente na vida financeira da sua familia, dessa
forma, ele prefere evitar riscos.

As variaveis ‘idade’, ‘sexo’, ‘grau de instrugdo’, ‘trabalha atualmente com gestdo’, ‘ja
trabalhou como gestor’ e ‘faixa de renda aproximada’ ndo foram significativas, ou seja, ndo
possuem efeito sobre a aversdo ao risco do individuo nessas situagdes.

O valor de VIF das varidveis demonstra ndo haver multicolinearidade entre elas. O
pseudo R? do modelo foi de 0,18, o que demonstra ser um modelo explicativo e que se ajusta
bem a amostra. No teste de Hosmer e Lemeshow foi obtido o valor de p de 0,89,
demonstrando que o modelo ndo possui dificuldade de ajuste. No proximo tdpico serd

realizado a andlise do campo organizacional, em situac¢des de perda.

4.2.3.3 Em situagoes de perda

Posteriormente, foi avaliado se as caracteristicas demograficas dos individuos
possuem efeito sobre a aversdo ao risco em decisdes para a vida organizacional, com
perspectiva de perdas. Os resultados obtidos sdo apresentados na Tabela 10 ressalta-se que a

descricdo das varidveis e seus niveis foram apresentados no tdpico anterior:

Tabela 10 — Resultado da regresséo logistica, em situa¢des de perda, no campo organizacional

Coeficientes  Estimativas pg;:;o Estatzistica OR Valorp Ps;e;do VIF :;IIZSE:;
Intercepto -1,060 1,087 -0,975 0,329 .
DI1B 1,074 0,625 1,720 2,928 0,085 5,335
D2B 0,483 0,505 0,956 1,620 0,339 5,455
D3B 1,073 0,507 2,119 2,925 0,034 * 0.174 5,491 0,009
D4B 0,469 0,936 0,502 1,599 0,616 5,634
D5B -1,014 0,604 -1,679 0,363 0,093 . 7,701
D6B -1,152 0,633 -1,819 0,316 0,069 . 8,578
D7B 0,229 0,549 0,417 1,257 0,677 6,091

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme os dados obtidos, ndo hd multicolinearidade entre as variaveis, visto que
todos os VIF sdo inferiores a 10. O seu R? demonstra que o modelo ¢ explicativo e se ajusta
bem a amostra. Além disso, no teste de Hosmer e Lemeshow, no qual foi obtido o valor de p
de 0,00882, a hipdtese nula de que as propor¢des observadas e esperadas sdo as mesmas ao

longo da amostra foi rejeitada.
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Identificou-se, a um nivel de significancia de 10%, que a varidvel ‘idade’ (D1) ¢
significativa, ou seja, as pessoas mais velhas sdo 192,8% mais avessas ao risco em situagdes
de perdas, optando pela organiza¢do em que trabalham, enquanto as mais novas se arriscam
mais. Esses resultados sdo compativeis com os estudos de Hallahan ef al.(2004); Dohmen et
al.(2011); Ross et al.(2015); Ramiah er al.(2016); Geetha e Selvakumar (2016); ¢ Brooks et
al.(2018).

Logo, os achados indicam que o gestor mais novo, com o intuito de evitar uma perda,
pode se arriscar mais precificando um produto com um prego equivocado; por outro lado, o
gestor mais velho pode evitar se arriscar na precificacdo de um produto para evitar uma perda.

Os resultados evidenciamo anseio dos mais novos em querer se destacar, e conquistar
seu espago na organizac¢do.E para isso, precisam se arriscar mais, por outro lado a pessoa mais
velha ja tem um receio maior em perder seu emprego, ¢ preocupagdo devido a sua idade,e
pela recolocag@o no mercado de trabalho.

Assim como na situacdo de ganhos, a varidvel ‘estado civil’ (D3) apresentou
significancia, sendo que individuos ndo solteiros sdo 192,5%mais avessos ao risco em
situacdes com perspectiva de perda quando decidem pela organiza¢do em que trabalham, ou
seja, os individuos solteiros se arriscam mais nessa situacdo do que os ndo solteiros. Tal
resultado foi encontrado para situagdes de ganho, e converge com os autores Hallahan et al.
(2004); Yao et al. (2011); e Geetha e Selvakumar (2016).

Desse modo, os achados do estudo reforcam que gestores solteiros se arriscam mais, €
gestores ndo solteiros preferem evitar situagdes de risco no campo organizacional — talvez por
causa da experiéncia com decisdes financeiras que possuem nas situag¢des familiares.

Adicionalmente, a varidvel D5 apresentou significancia a 10%, isto é, pessoas que nio
estdo trabalhando atualmente em algum cargo relacionado a gestdo empresarial sdo 63,7%
menos avessas ao risco, ou seja, se arriscam mais quando decidem pela organizagdo em
situacdes que podem ter uma perda, do que pessoas que estdo trabalhando com gestio.

Verificou-se, ainda, que pessoas que trabalharam como gestores empresariais (D6) em
um periodo superior a 3 anos sdo 68,4% menos avessas ao risco, ou seja, se arriscam mais do
que aquelas que possuem menos de 3 anos de experiéncia quando decidem pela organizagdo
em situagdes que pode haver uma perda. Tais achados podem indicar que a experi€ncia nos
cargos de gestdo pode influenciar na decisdo de risco, sendo que quanto maior a experiéncia,
maior a tolerancia ao risco. Esses resultados corroboram os achados de Shepherd ef al. (2015)

e Ross ef al. (2015).
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Por possuir mais experiéncia o gestor pode tomar as decisdes mais rapidas e de forma
mais automatica, e com isso pode utilizar o sistema 1, onde Kahenman (2012) refor¢a que ¢
mais comum incorrer em heuristicas e vieses.

Portanto, é importante ressaltar que os achados do trabalho apontam as organizagdes
que os gestores com maior experiéncia poderfio se arriscar mais na precificacdo de um
produto, visando evitar perdas nas vendas, enquanto gestores com menor experiéncia serdo
mais resguardados no momento de precificar, evitando se arriscar em um prego que podera
resultar em perda de vendas e/ou reducdo da lucratividade.

As variaveis ‘sexo’, ‘grau de instru¢do’, e ‘faixa de renda aproximada’ ndo foram
significativas, ou seja, ndo possuem efeito sobre a aversdo ao risco do individuo quando ele

decide pela organizagdo em situagdes de perda.

4.2.4 Fechamento dos resultados da tolerdncia ao risco

Conforme os resultados expostos acima, foi elaborada oQuadrol5que demonstra quais

variaveis foram significativas:

Quadro15 — Fechamento dos resultados de tolerancia ao risco

Variavel C.0 ganho C.O ganho | C.O perda C.P ganho e C.P ganho | C.P perda
e perda perda
Concorrente Nio N/A N/A Nio N/A N/A
Concorrente2 Nio N/A N/A Nio N/A N/A
Garantia Nio N/A N/A Nio N/A N/A
Marca Nio N/A N/A Nio N/A N/A
Marca Preco Sim N/A N/A Nio N/A N/A
Marca Garantia Sim N/A N/A Nio N/A N/A
Idade N/A Nao Sim N/A Nao Nao
Sexo N/A Nao Nao N/A Sim Sim
Estado civil N/A Sim Sim N/A Nao Nao
Grau de instrugéo N/A Nao Nao N/A Sim Nao
Trabalha
atualmente com N/A Nao Sim N/A Nao Sim
gestdo
Periodo que ja
trabalhou como N/A Nao Sim N/A Nao Nao
gestor
Renda N/A Nio Nio N/A Nio Néo

Fonte: Dados da pesquisa.

Na primeira linha foi utilizado C.O para ‘campo organizacional’ e C.P para ‘campo

pessoal’.Em relacdo a significancia, as variaveis significativas receberam a palavra ‘Sim’ na



84

tabela, e as ndo significativas receberam ‘Néo’.Para a coluna que ndo se aplica aquela variavel
foi utilizado no quadro*N/A’.

Pode-se notar que a variavel ‘campo’ ndo foi significativa em nenhuma perspectiva.
As variaveis ‘concorrente’, ‘concorrente2’, ‘garantia’, ‘marca’ ¢ ‘renda’ também ndo foram
significativas em nenhum campo e em nenhuma perspectiva.

As varidveis ‘Marca Preco’ e ‘Marca_Garantia’ foram significativas apenas quando
analisado o campo organizacional, para situa¢des em conjunto de ganho e perda. A idade foi
significativa apenas quando analisado o campo organizacional com perspectiva de perdas. O
sexo foi significativo apenas em decisdes do campo pessoal com perspectiva de ganho. O
estado civil foi significativo para decisdes no campo organizacional de ganho e também para
0 campo organizacional em situagdes de perda.

O grau de instrugdo foi significativo apenas em decisdes do campo pessoal com
perspectiva de ganho. O fato de a pessoa trabalhar com gestdo foi significativo para decisdes
do campo organizacional em situagdes de perda, e no campo pessoal em situagdes de perda.
Por fim, o periodo trabalhado como gestor foi significativo apenas em decisdes do campo
organizacional com perspectivas de perdas.

Diante dos achados encontrados, é refor¢ada a importincia de conhecer as
caracteristicas demograficas do gestor e do consumidor, ja que algumas delas possuem efeito
sobre a disposi¢do em arriscar em vender ou comprar um determinado produto. Portanto, ¢
necessario que o gestor conhega as variaveis que podem influencia-lo e que podem influenciar
o consumidor.

As variaveis que influenciam o gestor no momento de se arriscar ao vender um
produto s3o: ‘Marca_preco’, ‘Marca_garantia’, ‘Estado civil’, ‘Idade’, ‘Trabalha atualmente

com gestdo’ e ‘ja trabalhou com gestdo durante qual periodo’ conforme oQuadro 16 abaixo:

Quadro 16 — Variaveis que influenciam o gestor

., Menos avesso ao risco (se arrisca . . .
Variavel mais) Mais avesso ao risco (se arrisca menos)
Idade Mais novos se arriscam mais Mais velhos se arriscam menos
Estado civil Solteiros se arriscam mais N#o solteiros se arriscam menos
Trabalha Pessoas que ndo estdo trabalhando ~
~ . Pessoas que estdo trabalhando atualmente
atualmente com atualmente com gestfio empresarial se < . .
N . . com gestdo empresarial se arriscam menos
gestdo arriscam mais
Periodo que ja . R A
trabalhouqco Iﬂ} o Gestores com mais de trés anos de Gestores com menos de trés anos de
gestor experiéncia em gestfo se arriscam mais experiéncia em gestfo se arriscam menos

Continua...
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Conclusio (Quadro 16 — Variaveis que influenciam o gestor)

Menos avesso ao risco (se arrisca

. Mais avesso ao risco (se arrisca menos)
mais)

Variavel

Gestores mais avessos ao risco preferem
vender o produto de marca mais conhecida,
ainda que com preg¢o maior, o que pode
dificultar a venda

Gestores menos avessos ao risco
preferem vender o produto de marca
menos conhecida com prego menor

Marca_Preco

Gestores mais avessos ao risco preferem
vender o produto de marca conhecida ainda
que o periodo de garantia seja menor

Gestores menos avessos ao risco
preferem vender o produto de marca
menos conhecida e com garantia maior

Marca_Garantia

Fonte: Dados da pesquisa.

As variaveis que influenciam o consumidor no momento de arriscar em adquirir um
produto sdo: ‘Sexo’, ‘Grau de instrucdo’ e ‘Trabalha atualmente com gestdo’, conforme o

Quadro 17 abaixo:

Quadro 17 — Variaveis que influenciam o consumidor

Variavel

Menos avesso ao risco (se arrisca mais)

Mais avesso ao risco (se arrisca menos)

Sexo

Clientes do sexo masculino se arriscam
mais

Clientes do sexo feminino se arriscam
menos

Grau de instrugéo

Clientes com apenas o ensino superior se
arriscam mais

Clientes com especializagio, mestrado ou
doutorado se arriscam menos

Trabalha . ~ .
atualmente com Consumidores que ndo trabalham Consumidores que trabalham atualmente
gestio atualmente com gestfo se arriscam mais com gestdo se arriscam menos

Fonte: Dados da pesquisa.

Tais resultados possibilitam que o gestor, ao oferecer um novo produto para um
publico feminino, tenha consciéncia de que as mulheres s3o mais avessas ao risco, entdo
poderdo ser mais resistentes a pre¢os maiores, comparando-os com os concorrentes.Por outro
lado, 0 homem ird se arriscar mais no momento de comprar um produto e, caso identifique um
potencial beneficio, podeser que ele ndo seja tdo influenciado pelo prego como a mulher.

Os consumidores com maior nivel de escolaridade também s@o mais avessos ao
risco.Dessa forma, caso o publico-alvo seja esse, é importante ter precos convidativos para
despertar o interesse do consumidor. Além disso, clientes que sdo também gestores sdo mais
avessos ao risco no momento da compra.Assim, para esse publico-alvo (curso
profissionalizante, por exemplo), € importante ter um prego atrativo.

Ja para o gestor, é importante conhecer suas proprias caracteristicas que podem
influencia-lo a ser ou ndo mais avesso ao risco. Com os achados dessa pesquisa é possivel

confirmar que gestores solteiros se arriscam mais no momento de precificar um produto

(assim, € necessario estar atento para nao definir um preco superior ao que o mercado
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absorve), enquanto os casados sdo mais avessos ao risco e podem precificar com um prego
menor que o mercado esta disposto a absorver.

A idade também pode influenciar o gestor na precifica¢do, sendo que o gestor mais
novo se arrisca mais ao precificar um produto.Assim, ele pode precificar um produto com
prego superior ao que o mercado esta disposto a pagar, enquanto o mais velho evita riscos,
podendo precificar com um valor inferior ao que o mercado pagaria.

Ademais, gestores com mais de 3 anos de experiéncia se arriscam mais do que aqueles
que possuem menos de 3 anos de experiéncia.Dessa forma, quanto maior a experiéncia, mais
tolerante ao risco o gestor €, logo, é necessario se atentar para ndo precificar com um valor
maior que o mercado absorveria.

Em uma situag@o que o gestor ira vender dois produtos de marcas diferentes com as
mesmas especificacdes, se ele for avesso ao risco, ird preferir vender o produto de marca
conhecida por um preco maior, podendo ser mais dificil do que vender o produto de marca
menos conhecida por um pre¢o menor.

Além disso, se o gestor for avesso ao risco, ele ird preferir vender um produto de
marca conhecida e com garantia menor do que vender um produto de marca desconhecida
com garantia maior. No proximo topico serd analisado a aversdo ao risco do individuo em

relacdo a heuristica da disponibilidade.

4.3 Heuristica da disponibilidade

Com o intuito de verificar a influéncia da heuristica da disponibilidade e seus vieses na
tomada de decisdo em relacdo ao preco nos campos pessoal e organizacional, foram
apresentadas oito questdes (1 a 8) —as mesmas para ambos os grupos de participantes da
pesquisa (pessoal e organizacional). A heuristica da disponibilidade ¢ muito importante na
tomada de decisdo, pois defende que o decisor se baseia nas informag¢des prontamente
disponiveis, sem examinar detalhadamente as alternativas existentes (LUCENA,
2015).Assim, os eventos mais frequentes s@o mais recordados que os menos frequentes. A

Tabela 11apresenta os percentuais de respostas para cada alternativa.
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Tabela 11 — Heuristica da disponibilidade

A B Viés

11,30%  88,70%  Facilidade de lembranga
13,20% 86,80%  Facilidade de lembranca
62,90%  37,10%  Recuperabilidade

17,20% 82,80%  Recuperabilidade
66,20%  33,80%

79,50%  20,50%  Associagdes pressupostas
75,50%  24,50%

48,30%  51,70%  Associagdes pressupostas

0 I NN AW N =

Fonte: Dados da pesquisa

As questdes 1 e 2 avaliaram o viés da facilidade de lembranga, no qual o decisor julga
a chance de um evento ocorrer, baseado em suas lembrangas, podendo superestimar
acontecimentos improvaveis (BAZERMAN, 2004). Assim, os individuos que escolheram a
alternativa B foram influenciados por este viés, ja que tomaram a decisdo baseada na sua
ultima lembranga, desconsiderando o fato de a loja ser conhecida por roupas com bons pregos,
e a fabrica ser conhecida pela qualidade dos seus produtos aliada ao prego baixo.

As questdes 3 e 4 avaliaram o viés da recuperabilidade, no qual o decisor tende a
buscar algo nos locais que recorda existir (TVERSKY; KAHNEMAN, 1974). Dessa forma,
os individuos que escolheram a alternativa B foram influenciados por este viés, visto que os
consumidores aprendem a localizagdo do produto na loja, bairro, cidade, e sua mente o
direciona para aquele local, e quando ndo o encontra, pensa que o produto acabou.

As questdes 5 e 7 servem como guia para a associacdo pressuposta, na qual o decisor
subestima ou superestima a probabilidade de dois eventos acontecerem simultaneamente,
baseado nas suas recordacdes (BAZERMAN, 2004). Portanto, a questdo 5 deve ser analisada
em conjunto com a 6, e a questdo 7 em conjunto com a 8. Caso a pessoa assinale a alternativa
A na questdo 5, a tendéncia ¢ que ela assinale B na questdo 6.Para que a associagdo
pressuposta seja atendida, o mesmo vale para as questdes 7 e 8. A Figura 6ilustra os

resultados sobre a Heuristica da disponibilidade:
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Figura6 — Heuristica da disponibilidade
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Fonte: Elaborada pela autora.

Verifica-se que, no geral, a maioria dos respondentes foram influenciados pela
heuristica da disponibilidade,com exce¢do das questdes 3 e 6, sendo que a questdo 3 avaliava
a influéncia do viés da recuperabilidade, e a questdo 6 avaliava o viés das associagdes
pressupostas.

Dando sequéncia a analise estatistica, a fim de verificar se independente do campo a
tolerdncia ao risco do participante possui efeito sobre a presenca da heuristica da
disponibilidade nas suas decisdes sobre o prego.foi construido um modelo apenas com as
variaveis‘Avessol’ e ‘Disponl’.

Adicionalmente, com o objetivo de verificar individualmente o efeito da tolerancia ao
risco sobre a heuristica por questdo e por viés, foi construido um modelo com todas as
questdes de heuristica e a variavel ‘Avessol’.

Os modelos foram construidos separadamente, pois a variavel ‘Disponl’ possui forte
correlagcdo com as demais variaveis, o que foi medido pelo Fator de Inflagdo da Variancia
(VIF).Assim, optou-se por analisa-la separadamente. Importante ressaltar que todas as
variaveis possuem apenas dois niveis, sendo o A ndo influenciado pela heuristica, e 0 B
influenciado pela heuristica ou viés.

Abaixo ¢ apresentadooQuadro18 com a descrig@o das variaveis dos modelos:



Quadro18— Descrigéo das variaveis do modelo para avaliar a heuristica da disponibilidade
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Assim, nessa nova variavel, se ele foi influenciado pela
heuristica esta “B”, se ndo foi influenciado pela heuristica
esta “A”.

Variavel Descricéo Classificaciio
Classifica¢do do individuo como avesso ao risco se o
Avessol nimero de escolhas pela alternativa B foi superior a 8, nas Variavel dependente
questdes 1 a 16.
Se o individuo escolheu a alternativa B em mais de trés
Disponl questdes sobre a heuristica da disponibilidade, ele foi Varidvel independente
classificado como influenciado pela heuristica
Hl1 Avalia o viés facilidade de lembranga Varidvel independente
H2 Avalia o viés facilidade de lembranga Varidvel independente
H3 Avalia o viés da recuperabilidade Varidvel independente
H4 Avalia o viés da recuperabilidade Varidvel independente
Avalia o viés das associagdes pressupostas.
Para a associagfo pressuposta ser atendida o individuo
H56 prgcisa escolher alter.n’ativa A na qu.e.stﬁo S5e B na 6. Variavel independente
Assim, nessa nova variavel, se ele foi influenciado pela
heuristica esta “B”, se ndo foi influenciado pela heuristica
estd “A”
Avalia o viés das associa¢des pressupostas.
Para a associagdo pressuposta ser atendida o individuo
178 precisa escolher alternativa A na questiio 7 e B na 8. Varidvel independente

Fonte: Dados da pesquisa.

Apds realizar a regressdo logistica, foram obtidos os resultados dispostos na Tabela

12. O modelo visa verificar se, independente do campo, a tolerancia ao risco do participante

possui efeito sobre a presenca da heuristica da disponibilidade nas suas decisdes.

Tabela 12 — Resultado da regressdo logistica para avaliar a heuristica da disponibilidade

Coeficientes Estimativa Err(~) EstatisticaZ OR Valor-p Pseudo Hosmer &

padrao Lemeshow
Intercepto 0,642 0,226 2,846 - 0,004 0.057 1,000
Disponl 0,927 0,363 2,556 2,526 0,011 ’

Fonte: Dados da pesquisa.

Por meio dos dados acima ¢ possivel concluir que a variavel ‘Disponl’ ¢ significativa

a um nivel de significancia de 10%, e assim € possivel testar a hipotese Ha: “Independente do

campo, quanto maior a tolerancia ao risco do participante, menor o efeito da heuristica da

disponibilidade em decisdes sobre o preco”. Tal hipotese foi rejeitada, ou seja, quanto maior a

tolerancia ao risco do participante, maior o efeito da heuristica da disponibilidade em decisdes

sobre o preco, visto que o participante se arrisca mais e pode ndo analisar profundamente as

opgdes disponiveis.
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Quando o individuo tem maior tolerancia ao risco, ele se arrisca mais e pode decidir
utilizando o sistema 1, ou seja, uma decis@o de forma mais automatica e rapida.As decisoes
tomadas no sistema 1 estdo mais suscetiveis a serem influenciadas pelas heuristicas e seus
vieses (KAHNEMAN, 2012).

O teste de Hosmer e Lemeshow teve como resultado 1 para o valor de p, o que refor¢a
que o modelo ndo possui dificuldade de ajuste.

Adicionalmente, ao verificarindividualmente o efeito da tolerdncia ao risco sobre a

heuristica por quest@o e por viés, foram obtidos os dados dispostos na Tabela 13abaixo:

Tabela 13 — Resultado do modelo para avaliar os vieses da heuristica da disponibilidade

Erro Estatistica

Coeficientes Estimativas padrio 7 OR Valor p Pseudo R? VIF
Intercepto -0,486 0,677 -0,719 0,472

HIB 0,475 0,546 0,870 1,608 0,385 5,284
H2B 1,085 0,459 2,365 2,960 0,0180 * 4,656
H3B 0,491 0,402 1,223 1,634 0,221 0,121 6,390
H4B -0,412 0,492 -0,837 0,663 0,402 6,160
H56B 0,890 0,603 1,477 2,436 0,140 8,775
H78B 0,704 0,382 1,844 2,022 0,065 6,311

Fonte: Dados da pesquisa.

No bloco do questiondrio de heuristica, na questdo 1, foi questionado o seguinte:
“Uma loja de roupas no seu bairro € conhecida por roupas de qualidade com bons pregos.
Vocé foi nessa loja trés vezes, na primeira o pre¢o realmente foi bom, e nas duas ultimas
estava mais caro. Vocé considera que essa loja tem preco baixo?”. Por meio dos dados acima,
todas as variaveis foram analisadas a um nivel de significAncia de 10%.E possivel concluir
que o viés facilidade de lembranca presente na questdo 1 ndo foi significativo, ou seja, para
essa questdo, a aversdo ao risco ndo possui efeito sobre o viés da facilidade de lembranga nas
decisdes dos individuos. Dessa forma, a pessoa ser ou ndo avessa ao risco ndo ira influenciar
na presenga do viés da facilidade de lembranga.

Na questdo 2: “Uma fabrica de ténis € conhecida por seus produtos serem de qualidade
com bons prec¢os.Vocé comprou um té€nis dessa fabrica e ele apresentou defeito apds quatro
meses de uso. Vocé considera que essa fabrica possui produtos de qualidade com prego
baixo?”. O resultado dos dados para essa questdo demonstra que ela ¢ significativa, ou seja,
quanto maior a aversdo ao risco do individuo, maior o efeito do viés da facilidade de
lembranga para esse individuo. Para essa questdo, o individuo que € mais avesso ao risco tera

maior influéncia do viés da facilidade de lembranca, assim, uma pessoa que é avessa ao risco
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ird desconsiderar a reputagdo que a loja ja possui no mercado, baseado na sua ultima
experiéncia.

Na questdo 1 o individuo teve uma experi€ncia positiva com a loja, e depois duas
negativas.Na questdo 2, a uUnica experiéncia dele foi negativa.Tais situagdes podem ter
influenciado a significancia das questdes.

As questdes 3 e 4 se referem ao viés da recuperabilidade e ambas foram nao
significativas, ou seja, a aversdo ao risco do individuo ndo possui efeito sobre a presenga do
viés da recuperabilidade nas decisdes sobre o preco. O viés da recuperabilidade mostra que as
pessoas tendem a buscar algo nos locais que recordam existir.

As questdes 5.6,7 e 8 tratam sobre o viés da associacdo pressuposta.Conforme ja
mencionado anteriormente, as questdes 5 e 6 sdo analisadas em conjunto, formando a variavel
‘H56° e as questdes 7 e 8 também sdo analisadas em conjunto, formando a variavel ‘H78’.A
variavel ‘H56’questionava se “A maioria das lojas que vocé conhece que tem produtos de
qualidade tem prego alto?” e “Preco alto ¢ sinal de boa qualidade?”.E possivel concluir, pelos
dados acima, que essa variavel foi ndo significativa, ou seja, a aversdo ao risco do individuo
ndo possui efeito sobre a presenca do viés da associag@o pressuposta nessa situagéo.

A varidvel ‘H78° questionava se“A maioria das lojas que vocé conhece que possuem
aparéncia luxuosa possui pregos altos?” e se o fato de “A loja possuir aparéncia luxuosa ¢
sinal de preco alto?”.Essa variavel foi significativa e diretamente proporcional, ou seja,
quanto maior a aversdo ao risco do individuo, maior o efeito do viés da associagdo
pressuposta para essa situagdo. Assim, individuos mais avessos ao risco, como por exemplo
mulheres, serdo mais impactados pelo viés da associacdo pressuposta no momento de fazer
uma compra.

Portanto, foram significativas para esse estudo em relagdo a heuristica da
disponibilidade, os vieses: facilidade de lembranca e associagdes pressupostas.

O modelo acima ndo possui problemas de multicolinearidade com as variaveis, visto
que o valor do Fator de Influéncia da Variancia (VIF) ¢ inferior a 10 para todas as varidveis.

O valor de p obtido para o testeHosmer e Lemeshow foi 0,30, assim, a um nivel de
significancia de 10% ndo se rejeita a hipotese nula de que as propor¢des observadas e
esperadas sdo as mesmas ao longo da amostra, e por isso o modelo nio possui dificuldade de
ajuste.

Adicionalmente, foi avaliado também se as varidveis demograficas possuem efeito
sobre a presenca da heuristica da disponibilidade nas decisdes sobre o prego, ¢ todas as

variaveis ndo foram significativas, ao nivel de significancia de 10%. Para tal, foi realizado a
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regressdo logistica com a varidvel ‘Disponl’ e as varidaveis demograficas, ja apresentadas. Os

resultados obtidos sdo apresentados na Tabela 14, abaixo:

Tabela 14 — Resultado do modelo para avaliar se as varidveis demograficas possuem efeito sobre a presenga da
heuristica da disponibilidade

Coeficientes Estimativas Erro Padrio Estatisticat OR p-valor Pseudo R? VIF
Intercepto 0,037 0,547 0,068 0,945
DIB -0,234 0,416 -0,561 0.792 0,575 4,844
D2B 0,479 0,322 1,490 1,615 0,136 4,480
D3B 0,155 0,325 0,476 1,167 0,634 0,025 4351
D4B -0,203 0,466 -0,436 0,816 0,663 4,334
D5B -0,242 0,378 -0,640 0.785 0,522 6,177
D6B -0,195 0,413 -0,473 0,636 7,107
D7B 0,055 0,347 0,159 1,057 0,874 4,904

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme os resultados acima, para esses dados, as varidveis demograficas ndo
tiveram efeito sobre a presen¢a da heuristica da disponibilidade nas decisdes de preco. Dessa
forma, a idade, o estado civil, o sexo, e as demais varidveis demograficas ndo possuem
influéncia sobre o individuo ser influenciado pela heuristica da disponibilidade.

Os achados evidenciamque o gestor ou consumidor podem recorrer ao uso da
heuristica da disponibilidade e seus vieses de forma involuntaria. E importante que o gestor
saiba que o consumidor pode ser influenciado pelo viés da facilidade de lembranca, ficando
em sua memdria a ultima imagem que teve da loja, e desconsiderando suas experiéncias
anteriores e a reputagdo da loja.Os individuos mais avessos ao risco,como as mulheres, estdo
mais sujeitos a esse viés.

Também € comum que o consumidor faga associa¢des pressupostas, € quanto maior a
aversdo ao risco do individuo, maior a associacdo pressuposta. Assim, individuos mais
avessos ao risco serdo mais impactados no momento de suas compras. O gestor deve ter
conhecimento que individuos mais avessos ao risco pensardo que uma loja luxuosa vende a
um pre¢o maiordo que as demais, relacionando sua experiéncia com outras lojas luxuosas que

possuiam prego alto.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Tendo em vista a dificuldade para encontrar estudos que relacionam a tolerancia ao
risco a luz da Teoria do Prospecto eenvolvem a variavel‘preco’ em decisdes da vida pessoal e
decisdes tomadas pela organizacdo, eo efeito da tolerdncia ao risco sobre o uso da heuristica
da disponibilidade em relagdo as decisdes sobre o prego, esse estudo teve como objetivo geral
identificar a influéncia do campo pessoal e organizacional na decisdo do preco sob a
perspectiva de tolerancia ao risco — o que foi alcancado por meio dos trés objetivos
especificos do estudo.

Essa pesquisa possui como diferencial relacionar, em um unico estudo, a tolerancia ao
risco a luz da Teoria do Prospecto, em relagdo ao preco, em dois campos (pessoal e
organizacional), e a anélise da heuristica da disponibilidade. E importante conhecer e entender
os fatores que podem afetar as decisdes do gestor no momento da determina¢do do preco de
um produto e/ou servigo, ou seja, o que pode torna-lo mais avesso ou tolerante ao risco.
Também € importante compreender fatores que podem influenciar os consumidores no
momento de adquirir um produto, podendo afetar sua tolerancia ao risco.

Dessa forma, nesse estudo, foram analisados o campo pessoal (que consiste em
decisdes para a vida pessoal do individuo) e o campo organizacional (que é composto por
decisdes tomadas pela organizacdo).Os resultados desse trabalho indicam que a decisdo
tomada para a vida pessoal ou pela organizag¢do ndo afeta a tolerancia ao risco do individuo,
diferentemente da literatura em geral. Tal resultado se diferencia das demais pesquisas, e pode
despertar o interesse de novos pesquisadores em confirmar ou refutar tal hipdtese.

A Teoria do Prospecto defende que as pessoas se arriscam mais para evitar uma perda,
e arriscam menos em situagdes que podem ter um ganho.Tal afirmagédo foi confirmada por
meio dos resultados desse estudo.

Adicionalmente, esse estudo investigou as caracteristicas demograficas dos individuos
que possuem efeito sobre sua tolerancia ao risco, e também as varidveis ‘marca’, ‘prego’,
‘garantia’ e ‘concorrente’. Para o campo organizacional com perspectiva de ganho foram
significativas as variaveis ‘Marca Preco’ (que avaliou marca em conjunto com o prego) €
‘Marca_Garantia’(que avaliou marca em conjunto com a garantia).

Para o campo organizacional com perspectiva de perdas,a idade foi significativa,assim
como na maioria dos estudos relacionados, que encontraram que as pessoas mais velhas
preferem evitar o risco.O estado civil também foi significativo, o que converge com a

literatura em geral.Portanto, os solteiros se arriscam mais que os ndo solteiros, e tal resultado
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¢ confirmado também em situagdes de ganho. Adicionalmente, pessoas que ndo estdo
trabalhando atualmente em nenhum cargo de gestdo se arriscam mais do que aqueles que
estdo trabalhando com gestdo, e aqueles que possuem mais de 3 anos de experiéncia se
arriscam mais do queos menos experientes.

Para o campo pessoal em situagdo de ganho,foi significativo a varidvel ‘sexo’.Dessa
forma, os homens se arriscam mais que as mulheres em decisdes sobre o pre¢o com risco. Tal
resultado € convergente com a literatura em geral, e se repete em situagdes de perda no campo
pessoal.Ograu de instrugdo também ¢ significativo em situacdo de ganho, sendo que
individuos com especializagdo, mestrado ou doutorado evitam se arriscar, e os individuos com
apenas ensino superior se arriscam mais. Para situagdes de perda foi significativo também a
variavel ‘trabalha atualmente com gestdo’, sendo que pessoas que ndo trabalham atualmente
com gestao se arriscam mais para evitar uma perda.

Assim,as varidveis que afetam o gestor no momento de definir o preco de um produto,
sendo mais ou menos avesso ao risco, sdo:‘idade’, ‘estado civil’, ‘trabalha atualmente com
gestdo’ e ‘ja trabalhou como gestor’. Ja para o consumidor arriscar em comprar um produto,
as variaveis que o influenciam sdo: ‘sexo’, ‘grau de instrucdo’ e ‘trabalha atualmente com
gestdo’.

Foi verificado também se as varidveis ‘Concorrente’, ‘Marca preco’, ‘Garantia’,
‘Marca’, e ‘Marca_Garantia’ influenciam na averséo ao risco do individuo.Foi constatado que
nenhuma dessas variaveis afetam a aversdo ao risco do consumidor e que apenas as variaveis
‘Marca_Preco’ e ‘Marca_Garantia’ afetam a aversao ao risco do gestor.

Gestores menos avessos ao risco preferem vender o produto de marca menos
conhecida com prego menor, e gestores mais avessos ao risco preferem vender o produto de
marca mais conhecida com preco maior. Além disso, gestores menos avessos ao risco
preferem vender o produto de marca menos conhecida e com maior garantia, enquanto
gestores mais avessos ao risco preferem vender o produto de marca mais conhecida, ainda que
possua garantia menor.

Identificou-se também que, para a heuristica da disponibilidade,quanto maior a
tolerancia ao risco do participante, maior o efeito da heuristica em decisdes sobre o preco.
Além disso, foram significativas para esse estudo os vieses: facilidade de lembranca e
associacgdes pressupostas, sendo que a tolerdncia ao risco do individuo pode afetar na presenca
desses vieses, ja que o individuo mais avesso ao risco estd mais sujeito a taisvieses. As
variaveis demograficas ndo tiveram efeito sobre a presenga da heuristica da disponibilidade e

tolerancia ao risco.
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Portanto, os achados desse estudo contribuem para ampliar os conhecimentos sobre a
tolerancia ao risco em conjunto com o preco, a heuristica da disponibilidade e a analise no
campo pessoal e organizacional. Os achados indicam o direcionamento do comportamento do
gestor e consumidor no momento de vender ou adquirir um produto, baseado em seu
preco.Dessa forma, baseado nas caracteristicas do gestor com os resultados desse estudo, ele
pode verificar o direcionamento involuntario das suas a¢des de precificacdo, podendo evitar
possiveis vieses, assim como também pode conhecer as caracteristicas do seu publico-alvo
que os influenciam no momento de adquirir um produto, e utilizar tais caracteristicas de forma
consciente com o intuito de aumentar a lucratividade da empresa.

Essa pesquisa possui limitagdes, dentre as quais que o estudo foi realizado com
estudantes de MBA em area de gestdo — podendo possuir ou ndo experi€ncia pratica com
gestdo — e por isso é importante cautela ao generalizar os resultados desse estudo. Além do
mais, foram analisadas apenas as varidveis mencionadas na literatura, podendo haver outras
que possuem influéncia sobre a aversdo ao risco do individuo. Também foram analisadas
apenas decisdes individuais, sem verificar o impacto sobre decisdes tomadas em grupo.

Em suma, os resultados encontrados nessa pesquisa ndo esgotam o tema, € sdo
recomendados estudos futuros que utilizem outros publicos, ou a réplicadesse
trabalho.Sugere-se para pesquisas futuras verificar se com amostras com caracteristicas
diferentes a deste estudo o campo permanece sem influenciar na aversdo ao risco do
individuo. Pois, caso seja confirmado por mais estudos, é possivel extrapolar novos achados
sobre o campo pessoal para o campo organizacional.

E possivel também acrescentar outras variaveis, e verificar o comportamento em
relacdo as heuristicas da representatividade e ancoragem e seus vieses. Sugere-se também
verificar se quando o individuo decide em grupo o comportamento ¢ diferente, utilizar outros

métodos de analise, e comparar os resultados obtidos com esse estudo.
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APENDICE A - INSTRUMENTO DE PESQUISA — GRUPO DE CONTROLE

Para responder as questdes abaixo, considere-se um cliente, fazendo escolhas de compra

para sua vida pessoal. A escolha pelas alternativas ¢ livre, ndo havendo resposta certa ou

errada, e deve ser feita de acordo com suas preferéncias pessoais. Marque “X” na alternativa
correspondente a sua resposta.
BLOCOI:

1. Vocé ira comprar um produto cujo preco ¢ RS 150,00, podendo escolher entre
duas lojas diferentes. Desse modo, vocé prefere:
A) [ ]Iraloja X e ter 33% de chance de ganhar R$ 20,00 de desconto, 66% de
chance de ganhar R$ 15,00 de desconto e 1% de chance de nada ganhar.
B) [ ]IralojaY e ter certeza (100% de chance) que ganhara R$ 15,00 de desconto.

2. Na compra de um carro, a concessionaria oferece duas opcdes, sendo, nas duas
opgcoes, o carro de um mesmo modelo. Na ‘opciao A’, a empresa oferece o carro
com preco mais alto e com maior prazo de garantia. Entretanto, na ‘opc¢io B’, o
preco do carro é menor e ha a garantia padriao do mercado (menor). Qual
alternativa vocé prefere?

A) [ ] Pagar R$ 58.000 no carro e ter a garantia padrdo de 3 anos, arcando com
possiveis gastos de manutengdo apds o término desse prazo.

B) [ ] Pagar R$ 66.000 no carro ¢ ter 6 anos de garantia, ficando os gastos de
manutengdo por conta da concessiondria nesse periodo.

3. Vocé pretende comprar um produto por R$2.400,00, podendo optar por comprar
a vista ou a prazo. Como cliente, desconsiderando a inflagdo, qual alternativa
vocé prefere?

A) [ ] Comprar a prazo ¢ ter 33% de chance de pagar R$ 2.300,00, 66% de chance de
pagar R$2.500,00 e 1% de chance de pagar R$ 2.400,00.
B) [ ] Comprar a vista e ter 100% de chance de pagar R$ 2.400,00.

4. Com um mesmo valor de investimento, vocé pode optar pela compra de um
celular entre duas marcas, com as mesmas funcionalidades. Vocé deve optar por
adquirir apenas um produto. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Adquirir o ‘celular A’, sendo sua marca nova e pouco consolidada no mercado.
B) [ ] Adquirir o ‘celular B’ por sua marca ser bem consolidada no mercado.

5. Considerando precos diferentes, vocé ira adquirir um aparelho celular com as
mesmas funcionalidades, podendo optar por apenas um modelo. Qual alternativa
vocé prefere?

A) [ ] Adquirir o ‘celular A’, sendo sua marca nova e pouco conhecida no mercado e
pelo valor de R$ 1.200,00

B)[ ] Adquirir o ‘celular B’ pelo valor de R$ 1.500,00 em virtude de sua marca ser
bem conhecida no mercado.
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Com um mesmo valor de investimento, vocé ira adquirir uma geladeira com as

mesmas especificacoes entre duas marcas. Vocé deve optar por adquirir apenas

um produto. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Adquirir a ‘geladeira A’, sendo sua marca nova e pouco conhecida no

mercado, entretanto com dois anos de garantia.

B) [ ] Adquirir a ‘geladeira B* por ser de uma marca bem conhecida no mercado e
com um ano de garantia.

Com um mesmo valor de investimento, vocé pode optar por comprar uma
pequena quantidade de acdes de uma entre duas empresas com ideias inovadoras
de produtos. No entanto, mesmo investindo valor igual em ambas as empresas, as
mesmas apresentam diferente chances e valores de retorno. Vocé deve optar por
investir em apenas uma delas. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Investir na empresa A e ter 33% de chance de ganhar R$ 2.500,00 e 67% de
chance de nada ganhar.

B) [ ] Investir na empresa B e ter 34% de chance de ganhar R$ 2.400,00 e 66% de
chance de nada ganhar.

Vocé decidiu se desfazer de alguns pertences e os colocou a venda na internet em

um site especializado. Esse site faz um calculo das probabilidades que os possiveis

clientes tém de efetuar o pagamento das compras. Surgiram apenas dois clientes

interessados nos itens, sendo o cliente A e B. O cliente A esta disposto a pagar um

valor maior que o cliente B. No entanto, o calculo do site aponta que este cliente

A tem uma probabilidade menor de pagar do que o cliente B. Vocé precisa

escolher um deles para a venda. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Vender para o cliente A e ter 20% de chances de receber R$ 4.000,00 e 80% de
chance de nada receber.

B) [ ] Vender para o cliente B ¢ ter 25% de chance de receber R$ 3.000,00 e 75% de
chance de nada receber.

Vocé precisa comprar um saco de arroz, podendo compra-lo nas proximidades de

sua casa sem consultar o preco dos concorrentes ou pode verificar o preco dos

concorrentes, demandando um pouco mais de trabalho. Qual alternativa vocé

prefere?

A) [ ] Compro sem consultar os concorrentes ¢ ter 45% de chance de pagar R$ 16,00
¢ 55% de chance de pagar menos que R$ 16,00.

B) [ ] Verifico o preco de, pelo menos, dois concorrentes e ter 10% de chance de
pagar R$ 16,00 e 90% de chance de pagar menos que R$ 16,00.

Vocé precisa comprar uma geladeira, o precona loja proxima de sua casa é RS
1.650,00. Vocé pode comprar nessa loja proxima de sua casa sem consultar o
preco dos concorrentes ou pode verificar o preco dos concorrentes, demandando
um pouco mais de trabalho. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Compro sem consultar os concorrentes e tenho 45% de chance de pagar R$
1.650,00 e 55% de chance de pagar menos que R$ 1.650,00.

B) [ ] Verifico o preco de pelo menos dois concorrentes e tenho 90% de chance de

pagar menos que R$ 1.650,00 e 10% de chance de pagar R$ 1.650.
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Vocé deseja comprar um notebook e tem acompanhado o seu preco. Na semana

passada, ele custava RS 2.400,00. Nesta semana, ele esta a RS 2.300,00, mas ha

rumores de que esse preco ira subir. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Aguardar duas semanas e ter 33% de chances de perder, pagando R$ 2.500,00,
66% de chance de pagar R$ 2.400,00 e 1% de chance de pagar R$ 2.300,00.

B) [ ] Comprar nesta semana e ter 100% de chance de pagar R$ 2.400,00.

Vocé esta no supermercado e, por motivos pessoais, precisa comprar leite. O litro
de leite esta em promocio, porém vencera daqui a 3 dias. O preco normal do litro
é¢ RS 2,20, mas, devido a proximidade do vencimento, esta por RS 1,50. Para
obter esse desconto, vocé deve levar, no minimo, 8 litros de leite. Qual alternativa
vocé prefere?

A) [ ] Levar os 8 litros de leite e ter 50% de chances de perder 5 litros e 50% de

chance de nada perder.
B) [ ] Levar 8 litros de leite e ter 100% de chance de perder 3 litros.

. Vocé tem acompanhado a oscila¢io do preco de um carro semanalmente e, por

motivos pessoais, precisa adquiri-lo neste momento. Devido a urgéncia, vocé pode
ter uma perda se comparado com o preco da semana anterior. Qual alternativa
vocé prefere?

A) [ ] Comprar na loja “A” e ter 33% de chances de perder R$ 2.500,00, 66% de
chances de perder R$ 2.400,00 e 1% de chance de nada perder.

B) [ ] Comprar na loja “B” e ter 100% de chance de perder R$ 2.400,00.

Vocé precisa comprar trés produtos que estio oscilando de preco (uma
impressora, o cartucho, e as folhas). Eles serio comprados juntos, mas podem
possuir precos diferentes. Escolha entre as alternativas:

A) [ ]50% de chance de comprar os trés produtos pelo prego atual, 50% de chance de
perder e pagar a compra com aumento no preco dos trés produtos.

B) [ ]100% de chance de comprar um produto pelo preco atual e pagar a mais que o
prego atual nos outros dois produtos.

Vocé precisa comprar trés produtos que estio oscilando de pre¢o (uma
impressora, o cartucho, e as folhas). Eles serio comprados juntos, mas podem
possuir precos diferentes. Escolha entre as alternativas:

A) [ ] Ter 5% de chance de comprar os trés produtos com o preco atual e 95% de
chance de pagar mais que o prego atual nos trés produtos.

B) [ ] Ter 10% de chance de comprar um produto com o prego atual, pagando a mais
apenas nos dois outros produtos, e 90% de chance de perder e pagar a mais em todos
os produtos.

Vocé vai comprar um lote de produtos pereciveis, se vocé comprar com maior
quantidade,tera um menor preco, porém podera perder mais produtos; se
comprar em menor quantidade tera um preco maior, entretanto, podera perder
menos produtos. Qual alternativa vocé prefere?
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A) [ ] Comprar maior quantidade com prego reduzido e ter 80% de chance de perder
R$ 30,00 e 20% de chances de nada perder.

B) [ ] Comprar menor quantidade com o prego maior e ter 100% de chance de perder
R$ 15,00.

BLOCO II:

1.

Uma loja de roupas no seu bairro é conhecida por oferecer roupas de qualidade e
com bons precos. Vocé foi a essa loja trés vezes. Na primeira, o preco realmente
foi bom, mas, nas duas ultimas, os produtos estavas mais caros. Vocé considera
que essa loja tem preco baixo?

A)[ ]Sim

B)[ ] Nao

Uma fabrica de ténis é conhecida por seus produtos serem de qualidade e com
bons precos. Vocé comprou um ténis dessa fabrica que apresentou defeito apés
quatro meses de uso. Vocé considera que essa fabrica tem produtos de qualidade
e com prec¢o baixo?

A)[ ]Sim

B) [ ] Nao

Vocé esta fazendo uma pesquisa de preco de guarda-roupa. Vocé se recorda de
ter muitas lojas que vendem guarda-roupas em uma rua chamada Camburiu.
Vocé vai direto a essa rua ou faz uma pesquisa por enderecos de lojas que
vendem guarda-roupas?

A) [ ] Pesquisa por enderegos para, posteriormente, ir as lojas

B) [ ] Vou direto a Rua Camburit

Vocé esti em um supermercado que costuma ir semanalmente, vocé viu que o
feijio esta em promocao, quando foi na prateleira que costuma encontra-lo nio
havia feijao. O que vocé conclui?

A) [ ] Podem ter trocado o local do feijdo.

B)[ ] O estoque de feijdo da promogdo foi todo vendido.

A maioria das lojas que vocé conhece, que tem produtos de qualidade, tem preco
alto?

A)[ ]Sim

B) [ ] Nao

Preco alto é sinal de boa qualidade?
A)[ ]Sim
B) [ ] Nao

A maioria das lojas que vocé conhece, que possuem aparéncia luxuosa, possuem
precos altos?
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A)[ ]Sim
B)[ ]Nio

8. Aloja apresentar aparéncia luxuosa ¢ sinal de preco alto?

A)[ ]Sim
B) [ ] Néo
BLOCO I1I:
. Qual a sua idade? 4. Qual seu grau de 5. Vocé esta trabalhando atualmente
) Entre 20 e 30 anos. mstru(;ﬁo?' . em algum cargo relacionado a gestio
() Especializagdo
) Entre 31 e 40 anos. Incompleta empresarial?
) Entre 41 e 50 anos. () Especializagdo Completa | () Sim
() Mestrado .
) Entre 51 e 60 anos. () Doutorado ( ) Nido
) Mais de 61 anos.
. Sexo: 6. Vocé ja trabalhou como gestor

empresarial durante sua carreira

) Masculino i )
profissional? Se sim, durante qual

) Feminino periodo?
) Prefiro ndo responder () Nunca trabalhei
— ( )Até 1 ano
. Estado Civil: ( )Entre 1 ¢ 2 anos
) Solteiro(a) () Entre 3 e 5 anos
() Mais que 5 anos

) Casado(a)
) Unido estavel
) Divorciado(a)

) Viuvo(a)

. Qual sua faixa de renda mensal aproximada?
) Até 2 salarios minimos (R$ 2090)
) Entre 2 salarios minimos (R$ 2090) e 4 salarios minimos (R$ 4.180)
) Entre 4 salarios minimos (R$ 4.180) e 7 salarios minimos (R$ 7.315)
) Entre 7 salarios minimos (R$ 7.315) e 10 salarios minimos (R$ 10.450)
) Entre 10 salarios minimos (R$10.450) e 15 salarios minimos (R$ 15.675)
) Acima de 15 salarios minimos (R$ 15.675)
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APENDICE B — INSTRUMENTO DE PESQUISA — GRUPO EXPERIMENTAL

Para responder as questdes abaixo, considere-se ser um_gestor de uma empresa, fazendo

escolhas de precificacdo para a empresa. A escolha pelas alternativas ¢ livre, ndo havendo

resposta certa ou errada, e deve ser feita de acordo com suas preferéncias pessoais. Marque

“X” na alternativa correspondente a sua resposta.

BLOCOI:

1.

O preco que vocé determinara para o produto tera impacto direto na
lucratividade da empresa. Vocé pode escolher uma entre duas alternativas:

A) [ ] Optar pelo preco X e ter 33% de chances de um lucro de R$ 20,00 por unidade,
66% de chance de um lucro de R$ 15,00 por unidade e 1% de chance de néo ter lucro.
B) [ ] Optar pelo preco Y e ter certeza (100% de chances) de um lucro de R$ 15,00
por unidade.

Vocé é um gestor de uma concessionaria. Vocé pode oferecer duas opgdes aos
compradores, sendo, nas duas opcdes, 0 mesmo carro. Na ‘opciio A’, vocé oferece
0 carro com preco mais alto, mas com maior prazo de garantia. Entretanto, na
‘opcao B’, o preco do carro ¢ menor e tem a garantia padrio do mercado
(menor). Como gestor, qual alternativa vocé prefere e que considera que trara
melhor desempenho para a empresa?

A) [ ] Vender o carro a R$ 66.000,00 e oferecer 6 anos de garantia, arcando com
possiveis gastos de manuten¢do nesse periodo.

B) [ ] Vender o carro a R$ 58.000,00 e oferecer a garantia padrdo de 3 anos, arcando
com possiveis gastos de manuteng@o por um menor periodo.

Sua empresa pretende efetuar uma venda para um novo cliente no valor de
R$2.400,00, podendo optar por vender a vista ou a prazo. Como gestor da
empresa, desconsiderando a inflacio, qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Vender a prazo e ter 33% de chance de receber R$ 2.500,00, 66% de chance de
receber R$ 2.300,00 e 1% de chance de receber R$ 2.400,00.

B) [ ] Vender a vista e ter 100% de chance de receber R$ 2.400,00

Sua empresa ira vender no mercado dois modelos de celular com as mesmas
funcionalidades e mesmo valor. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Vender o ‘celular A’, sendo sua marca nova e pouco consolidada no mercado.
B) [ ] Vender o ‘celular B” em virtude de sua marca ser bem consolidada no mercado.

Vocé ira vender aparelhos celulares com pre¢os e marcas diferentes, mas com as

mesmas funcionalidades. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Vender o ‘celular A’ pelo valor de R$ 1.200,00, sendo sua marca nova e pouco
conhecida no mercado

B) [ ] Vender o ‘celular B’ pelo valor de R$ 1.500,00 em virtude de sua marca ser
bem conhecida do mercado.
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Sua empresa ira vender no mercado duas marcas de geladeira com as mesmas

especificacdes e 0 mesmo valor. Qual alternativa vocé prefere?

A) [ ] Vender a ‘geladeira A’, sendo sua marca nova e pouco conhecida no mercado,
mas com dois anos de garantia.

B) [ ] Vender a ‘geladeira B’ com um ano de garantia em virtude de ser de uma
marca bem conhecida no mercado.

Com o mesmo valor de investimento, vocé pode optar por investir no produto

“A” ou no produto “B”. No entanto, mesmo investindo valor igual em ambos os

produtos, eles apresentam diferentes chances e valores de retorno. Vocé deve

optar por investir em apenas um produto. Qual prefere?

A) [ ] Investir no produto “A” e ter 33% de chance de ganhar R$ 2.500,00 e 67% de
chance de nada ganhar.

B) [ ] Investir no produto “B” e ter 34% de chance de ganhar R$ 2.400,00 e 66% de
chance de nada ganhar.

Sua empresa tem certa quantidade de produtos e pode optar por vendé-los para o
cliente A ou cliente “B”. Ambas as vendas serdo a prazo. O cliente “A” esta
disposto a pagar um valor maior do que o “B”. No entanto, seus historicos de
compras demonstram diferentes probabilidades de pagamento. Vocé deve optar
por vender para um deles. Qual alternativa vocé prefere:

A) [ ] Vender para o cliente “A” e ter 20% de chances de receber R$ 4.000,00 e 80%
de chance de nada receber.

B) [ ] Vender para o cliente “B” e ter 25% de chance de receber R$ 3.000,00 e 75%
de chance de nada receber.

Vocé é o gestor de um supermercado e vai determinar o preco de venda para o
saco de arroz. Vocé pode precificar sem consultar o preco nos concorrentes ou
pode fazer uma pesquisa de mercado antes que demandaria um pouco mais de
trabalho. Considerando que o arroz tem a mesma marca e quantidade que o do
seu concorrente, qual alternativa vocé prefere:

A) [ ] Precifico sem consultar os concorrentes e tenho 45% de chance de ter boa
aceitacdo dos clientes e 55% de chance de os clientes recusarem o produto devido ao
prego.

B) [ ] Verifico o prego de, pelo menos ,dois concorrentes para precificar, tendo 90%
de chance de ter boa aceitagdo do produto e 10% de haver recusa do produto pelos
clientes.

Vocé é o gestor de uma loja e vai determinar o preco de venda da geladeira. Vocé
pode precificar sem consultar o preco dos concorrentes ou pode fazer uma
pesquisa de mercado antes que demandaria um pouco mais de trabalho. Qual
alternativa vocé prefere:

A) [ ] Precifico sem consultar os concorrentes, tendo 45% de chance de ter boa
aceitacdo dos clientes e 55% de chance de os clientes recusarem o produto devido ao

preco.



